Vielfaltigere Moglichkeiten,
als man glaubt

Ist Spezialisierung eine strategische Option fur Berufsanwarter oder nicht?
Von Stefan Lami

Spricht man mit Steuerberatern
iiber Spezialisierung, so erlebt man
einerseits hohe Zustimmung und Be-
wunderung fiir all jene Kollegen, die es
geschafft haben, sich zu spezialisieren.
Andererseits ist aber auch Ablehnung
und Zuriickhaltung, bezogen auf sich
selbst und die eigene Kanzlei, erkenn-
bar, die auf die (vermeintlichen) Risiken
T einer Spezialisierung zuriickzufiihren
Stefan Lami ist sind.

Steuerberater und Die Anniherung an das Thema Spe-
Unternehmens- zialisierung erfolgt in vielen Fillen zu
berater eng. Viele Kollegen denken nur an eine

Fach- oder Branchenspezialisierung. Be-
trachten Sie die folgenden Moglichkei-
ten. Sie werden erkennen, welch vielfil-
tige Moglichkeiten der Spezialisierung
es gibt:
nach Branchen: Freie Berufe, Indus-
trie, Handel, Gastronomie, Bauwirt-
schaft etc.
nach steuerrechdichen Fachgebieten:
Umsatzsteuer, Finanzstrafrecht, Um-
griindungssteuerrecht, internationa-
les Steuerrechr etc.
nach weiteren Fachgebieten: Betriebs-
wirtschaftliche Beratung, private Ver-
mégensplanung, Arbeits- und Sozial-
versicherungsrecht etc.
nach Beratungssituationen: Unter-
nehmensgriindung, Unternehmens-
verkauf, Sanierung, Unternchmens-
iibergabe, etc.
nach Beraterrollen: Coach, Mediator,
Gutachrer, Sachverstandiger etc.
nach Unterstiitrzungsprozessen: EDV,
Qualititsmanagement, Organisation,
Marketing etc.
weitere Maglichkeiten:  Sprachen,
Regionen, Altersgruppen, Rechtsfor-
men erc.
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Bedenkt man dabei, dass auch Kom-
binationen aus den aufgezihlten Be-
reichen méglich sind, erkennt man,
welches Potenzial im Thema Spezialisie-
rung stecke.

Die richtigen Fragen stellen

Strategie hat vor allem damit zu tun, die
richtigen Fragen zu stellen. Es geht dar-
um, wie man als Steuerberater, als kiinf-
tiger Partner einer Kanzlei, als Teamleiter
oder als eben als fachlicher Mirarbeiter
wertvoller fiir Klienten, Kollegen oder
die Kanzlei insgesamt werden kann. Spe-
zialisierung ist dafiir cine ausgezeichnete
Option. Um herauszufinden, worauf Sie
sich spezialisieren kénnen, helfen die fol-
genden Fragen:

1. Wo liegen meine Stirken/Neigun-
gen/Begeisterungen/Interessen/be-
sonderen Fihigkeiten?

2. Was treibt mich an? Womit verbringe
ich meine Zeit?

3. Habe ich schon ein Alleinstellungs-
merkmal, auf dem ich - entsprechend
meinen Stirken — aufbauen kann?

4. Fur welche Klienten (méglicherweise
auch interne ,Klienten” der Kanzlei)
méchte ich durch meine besonderen
Fihigkeiten wertvoller werden?

5. Gibt es einen Marke? Und ist der
Marke grofS genug?

6. Passen meine besonderen Fihigkeiten
zur Strategie der Kanzlei?

Von der Idee zur Umsetzung

Die Schwierigkeit bei der Realisierung
einer persdnlichen Spezialisierung liege
selten darin, ein Thema zu finden, das
besonders attraktiv, spannend und loh-
nend erscheint. Die groffe Herausforde-
rung ist, festzustellen, auf welche Tirig-
keiten man in Zukunft verzichrer und
wie man dabei vorgeht.

Der erste Schritt ist eine sorgfiltige
Analyse der Ausgangssituation und der
eigenen Stirken. Externe Unterstiiczung
ist bei diesem Prozess von enormem
Vorteil. Sei es durch ein Coaching oder
ausfiihrliche Gespriche mit erfahrenen
Kollegen. Sie erhalten damit einen ex-
ternen Blick auf Thre personliche Situa-
tion und erhalten so Unterstiizung im
Prozess.

trationsprozess im Steuerberatermarkt
fortsetzen und beschleunigen. Kanzlei-
en werden grofler und kdnnen dadurch
cine umfangreichere Dienstleistungs-
palerte anbieten (One-Stop-Shopping).
Kleinere Kanzleien werden nur erfolg-
reich bestehen kénnen, wenn sie sich
entsprechend ihren Stirken die passen-
den Aufgaben suchen und sich auf diese
konzentrieren.

Spezialisierung ist daher meines Er-
achtens keine echte Option mehr, son-
dern eine Pflicht, Unzweifelhaft wird es
weiterhin Generalisten im Beruf brau-
chen. Und der Weg zum Spezialisten
fithre natiirlich tiber ein fundiertes allge-
meines Fachwissen. Allerdings ist — wie
in anderen Branchen auch — die Mitte
besonders gefihrdet. Eben genau jene

Eine strategische Option?

Der Titel dieses Beitrags ist mit einem
Fragezeichen versehen. Bewusst, um
Ihnen eine Antwort offenzulassen.
Tatsiichlich miisste man aber ein Aus-
rufezeichen setzen. Denn auf lingere
Sicht betrachtet wird sich der Konzen-

Unternehmen, die weder das Eine (um-
fangreiches  Dienstleistungsangebor)
noch das Andere (Expertise) erfolgreich
realisicren. Beide Kanzleitypen brau-
chen heute und in der Zukunft Steu-
erberater, die ,etwas” besser konnen als
der Durchschnitt bzw. die Mehrheit. ®



