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Aus Buchfuhrung
wird Wertschopfung

Wie Steuerkanzleien mit Erfolgsreporting, CFO as a Service und
KI mehr Beratungsumsatz, frUhere AbschlUsse und spirbare
Entlastung gewinnen
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Einleitung

Die Steuerberatung steht nicht vor einer kleinen Anpassung, sondern vor einer
Richtungsentscheidung. Kanzleien, die auch in den kommenden Jahren attraktiv, profitabel
und fUhrbar bleiben wollen, brauchen mehr als Digitalisierung im Bestand. Sie brauchen ein
Geschdaftsmodell, das aus vorhandenen Daten echten Mandantennutzen und daraus neve

Wertschopfung macht.

Genau darum geht es in diesem Whitepaper. Es richtet sich an Steuerberaterinnen und Steverberater, die
ihre Kanzlei nicht nur modernisieren, sondern wirtschaftlich auf ein neues Niveau heben wollen. Der

entscheidende Hebel ist dabei ebenso einfach wie wirksam:
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Aus laufender Buchfilhrung Aus der Zwischenbilanz wird Aus dem Erfolgsreport
wird eine monatliche 5 ein strukturierter 5 entstehen

r 4 b
Zwischenbilanz. Erfolgsreport. Unternehmergespréiche,

MaBnahmen und
wiederkehrende Beratung.

So wdchst nicht nur der Nutzen fir den Mandanten, sondern auch die Wertschépfung pro

geeignetem Mandat.

Im Kern steht ein innovatives Programm, das genau dort ansetzt, wo sich die Zukunft der Kanzlei
entscheidet: bei der Transformation der Finanzbuchfihrung. Wer davon ausgeht, dass reine
Buchfihrungstdatigkeiten in kurzer Zeit weitgehend automatisiert und damit wirtschaftlich entwertet
werden, braucht eine Antwort, die Uber Effizienz hinausgeht. Genau diese Antwort liefert das Programm.
Es macht aus Finanzbuchhaltung einen Ausgangspunkt fur Beratung und aus Steuerfachangestellten

Mitarbeitende mit einer zukunftsfahigen Zusatzqualifikation.

FUr den Kanzleiinhaber ist das keine abstrakte Zukunftsvision, sondern eine unternehmerische Chance mit
greifbaren Folgen: héhere Umsdtze auf passenden Mandaten, frihere Abschlisse, freie Kapazitétenim
Team, weniger operative Abhdngigkeit vom Inhaber und eine Kanzlei, die sich gezielt in Richtung
hochwertiger Beratung entwickelt. Wer diesen Schritt frih geht, gewinnt doppelt: wirtschaftlich durch
mehr Wertschépfung und strategisch durch einen Vorsprung gegeniber Kanzleien, die weiterhin an einem

Modell festhalten, dessen Differenzierungskraft spirbar sinkt.
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Warum sich Kanzleien jetzt verdndern missen

Viele Kanzleien spiren bereits heute, dass das bisherige Modell an Grenzen st63t. Fachkrdftemangel,
steigende regulatorische Anforderungen, héhere Mandantenerwartungen und zunehmender Margendruck
treffen aufeinander. Gleichzeitig werden standardisierbare Tatigkeiten wie Datenerfassung,

Routinerickfragen und einfache Auswertungen immer stdrker automatisiert.

Dadurch verschiebt sich der wirtschaftliche Schwerpunkt der Kanzlei. Zukunftsfahig wird nicht mehr, wer
nur Pflichten zuverldssig abarbeitet, sondern wer aus vorhandenen Daten erkennbaren Mehrwert macht:

Orientierung, Gesprdch, MaBnahme und unternehmerische Begleitung.

Die strategische Konsequenz ist eindeutig. Die Kanzlei der Zukunft liefert nicht nur
Vergangenheitsdokumentation. Sie unterstitzt unternehmerische Entscheidungen und entwickelt sich vom

steuerlichen Dienstleister zum betriebswirtschaftlichen Sparringspartner.

Das Zielbild: Die moderne Erfolgsreport-Kanzlei

Die klassische Kanzlei arbeitet GUberwiegend reaktiv. Auf Belege folgen Buchhaltung, BWA, Jahresabschluss
und Steuererkldrung. Dieses Modell dokumentiert die Vergangenheit zuverldssig, gibt dem Unternehmer

jedoch oft zu wenig Orientierung fur die Zukunft.

Die moderne Erfolgsreport-Kanzlei folgt einer anderen Logik. Auf die Buchhaltung folgen Analyse,
Erfolgsreport, Unternehmergesprdch und konkrete MaBnahmen. Der Unterschied liegt nicht in einzelnen
Auswertungen, sondern im Charakter der Leistung: Zahlen werden nicht nur erstellt, sondern interpretiert.
Entwicklungen werden nicht nur festgestellt, sondern eingeordnet. Risiken und Chancen werden nicht

nur erkannt, sondern priorisiert. Ergebnisse minden nicht nur in Berichte, sondern in Entscheidungen

und Handlungen.

Damit verdndert sich das Selbstversténdnis der Kanzlei grundlegend. Sie bleibt steuerlicher Experte, wird

dariUber hinaus jedoch zum betriebswirtschaftlichen Sparringspartner des Unternehmers.
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Der Erfolgsreport: Vom Zahlenmaterial
zur Entscheidungsgrundlage

Viele Unternehmer erhalten jeden Monat eine Fille an Auswertungen, aber nur selten echte Orientierung.
BWA, Summen- und Saldenlisten oder Offene-Posten-Listen enthalten zwar Zahlen, beantworten jedoch

die entscheidenden unternehmerischen Fragen meist nicht.

Der Erfolgsreport ist keine weitere BWA, sondern eine monatliche Zwischenbilanz mit
betriebswirtschaftlicher Einordnung. Er macht aus laufender Finanzbuchfihrung ein echtes
Steuerungsinstrument. Die Daten werden nicht nur erfasst, sondern analysiert, verstandlich aufbereitet,
fachlich eingeordnet und in konkrete MaBnahmen Ubersetzt. Dadurch erkennt der Unternehmer frisher, wie
sich Umsatz, Kosten, Ergebnis und Liquiditat entwickeln, wo Risiken entstehen und an welchen Stellen
Handlungsbedarf besteht.

Das Ergebnis ist kein weiterer Report, sondern ein monatliches Unternehmer-Cockpit: klar, verdichtet und
auf Entscheidungen ausgerichtet. Der Erfolgsreport schafft damit den Ubergang von riickblickender

Dokumentation zu aktiver Unternehmenssteuerung.

CFO as a Service: Der neue Leistungsbereich der Kanzlei

Aus dem Erfolgsreporting entsteht ein never Beratungsbereich mit hoher strategischer Relevanz: CFO as a
Service. Die Kanzlei Ubernimmt dabei nicht nur die Rolle des Auswerters, sondern wird zum regelmdBigen

Finanz- und Sparringspartner des Unternehmers.

Der Unterschied zur klassischen Betreuung ist wesentlich. Zahlen werden nicht nur erldutert, sondern in
Entscheidungen Ubersetzt. Entwicklungen werden nicht nur festgestellt, sondern im Gespréch bewertet.
Aus Erkenntnissen entstehen Prioritdten, MaBnahmen und ein laufender Dialog Uber die Zukunft

des Unternehmens.

Fur den Mandanten bedeutet das mehr Transparenz, mehr Orientierung und bessere Entscheidungen. Fur
die Kanzlei entsteht ein skalierbarer Leistungsbereich, der echten Mehrwert schafft, die

Mandantenbindung stdrkt und die Abhangigkeit vom reinen Deklarationsgeschéft verringert.
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Die Rolle von Technologie und Kl

Technologie ersetzt keine Beratung. Sie schafft die Voraussetzung dafir, dass Beratung schneller,
strukturierter und in gleichbleibend hoher Qualitat erbracht werden kann. Genau das ist der Hebel des
Erfolgsreportings: Die Buchhaltung wird durch standardisierte Workflows, Kl-gestitzte Qualitétssicherung und
automatisierte Analyse auf ein Niveau gebracht, das sonst oft erst im Jahresabschluss erreicht wird. So
entsteht Monat fir Monat eine belastbare Zwischenbilanz als Grundlage fir bessere Entscheidungen.

Fur die Kanzlei ist das entscheidend: Gute Beratung bleibt persénlich, wird aber durch Technologie skalierbar.
Zugleich wird immer deutlicher, dass reine BuchfUhrungstatigkeiten an Differenzierung verlieren und
mittelfristig in weiten Teilen automatisiert werden. Gerade deshalb ist dieses Programm mehr als ein Training.
Es ist eine strategische Zusatzqualifikation fir Steverfachangestellte und Fibu-Mitarbeitende. Sie entwickeln
sich von der reinen Erstellung laufender Buchfihrungen hin zu einer Rolle, in der sie Zwischenbilanzen
verstehen, Auffdlligkeiten erkennen, Gespréachsanldsse vorbereiten und Monats- oder Quartalsgesprache
qualifiziert begleiten oder selbst fihren kénnen.

© MeetLinks

MeetLinks gehort in diesen operativen Kern. Die Plattform ist kein reines Protokolltool, sondern eine
wissensgestitzte Gesprdchsplattform. Fir jeden Gesprdchspartner lassen sich Fachwissen,
Kontextinformationen und relevante Datenquellen zusammenfihren, von Mandanteninformationen Gber E-
Mails und Dokumente bis hin zu internen Notizen und externem Fachwissen.

Dadurch begleitet MeetLinks Gesprdche nicht nur organisatorisch, sondern inhaltlich. Vor dem Termin
entstehen automatisch Briefings mit Kontext, Risiken, Chancen und Agenda. Wahrend des Gesprdéchs
verfolgt das System den Verlauf, erinnert an offene Punkte, gibt Coaching-Impulse und liefert zusétzliche
Hinweise zu Entscheidungen und Handlungsoptionen. Nach dem Gespréch entstehen automatisch

Zusammenfassungen, Aufgaben, Entscheidungen, Verantwortlichkeiten und Qualitdtsauswertungen.

Der besondere Mehrwert liegt in der Verbindung von Gesprdachsfihrung und Wissen. MeetLinks kann frihere
Gesprdche bericksichtigen, Zusammenhénge Uber verschiedene Termine hinweg erkennen und Wissen
systematisch verfigbar machen. Unternehmergesprdche werden dadurch vorbereitbarer, wiederholbarer

und auf weitere Mitarbeitende Ubertragbar.

@ Mr. Timmy

Mr. Timmy steht an einer anderen Stelle der Entwicklung. Wenn das neue Modell [duft und freie Kapazitdten
entstanden sind, hilft das System dabei, diese Kapazitdt in passende Neumandate zu Gbersetzen. Es
recherchiert Trends, entwickelt Content-ldeen und erstellt daraus kanalibergreifend Beitrdge fur LinkedIn,
Instagram, YouTube und den Blog. Dadurch entsteht kein sporadisches Kanzleimarketing, sondern ein
planbarer Sichtbarkeitsprozess, mit dem genau die Mandate angesprochen werden kénnen, die zum neuen

Leistungsmodell aus Erfolgsreporting und CFO as a Service passen.
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Das Problem vieler Kanzleien:
Gute Idee, aber keine Umsetzung

Viele Kanzleien erkennen langst, dass sich ihr Geschaftsmodell verdndern muss. Was haufig fehlt, ist
nicht die Einsicht, sondern ein Weg, der im Alltag tatséchlich funktioniert. Zwischen Tagesgeschdft,
Personaldruck und Mandantenanforderungen bleibt strategische Weiterentwicklung oft in

Ansdtzen stecken.

Genau deshalb reicht ein klassisches Seminar nicht aus. Entscheidend ist, dass neue Leistungen nicht nur
verstanden, sondern in Prozesse, Rollen und Mandantenarbeit Ubersetzt werden. Erst wenn das Team
anders arbeitet, Mandantengespréche anders gefihrt werden und die Technik passend eingerichtet ist,

wird aus einer guten ldee ein neuves Kanzleimodell.

Wie der Einstieg in der Praxis gelingt

Die Verdnderung folgt einer klaren Logik. Zuerst entsteht im Team ein neues Versténdnis von
Finanzbuchfihrung, Reporting und Mandantennutzen. Darauf aufbauend werden Erfolgsreporting und CFO
as a Service eingefihrt, an ersten Pilotmandaten praktisch angewandt und schrittweise in den Kanzleialltag
Uberfihrt. Entscheidend ist nicht ein Seminar, sondern ein operativer Start mit dem gesamten Team.

Gerade in der FinanzbuchfiUhrung entsteht dabei ein echter Rollenwechsel. Aus reiner Sachbearbeitung wird
die Fahigkeit, monatliche Zwischenbilanzen zu verstehen, Auffdlligkeiten einzuordnen und
Mandantengespréche vorzubereiten oder zu fUhren. So entsteht eine zukunftsfahige Zusatzqualifikation fur
Steverfachangestellte und Fibu-Mitarbeitende.

Der Einstieg folgt einer prazisen Entwicklungslogik. Zu Beginn werden Ausgangssituation, Mandantenstruktur,
Teamrollen und Potenziale analysiert. Danach werden System, Monatsabschlusslogik und erste Erfolgsreporte
an ausgewdhlten Pilotmandaten aufgebaut. Im nédchsten Schritt verschiebt sich der Schwerpunkt vom
Reporting in die Beratung: Zahlen werden verstdndlich erklért, Zusammenhdnge sichtbar gemacht und erste
reale Unternehmergesprdche vorbereitet oder bereits durchgefihrt. AbschlieBend werden Rollen, Prozesse

und Verantwortlichkeiten so gefestigt, dass der Rollout auf weitere geeignete Mandate méglich wird.

Am Ende dieser Startphase liegen deshalb nicht nur Schulungsinhalte vor, sondern erste Erfolgsreporte, erste
Mandantengesprdche, klare Rollen und ein Beratungsmodell, das bereits praktisch genutzt wird.
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Was dieses Programm wirksam macht

Viele Kanzleien wissen ldngst, dass sie sich verdndern missen. Was hdufig fehlt, ist nicht die Einsicht,

sondern ein Weg, der im Alltag funktioniert und schnell zu sichtbaren Ergebnissen fihrt.

Genau hier liegt die Stdrke dieses Programms. Es bleibt nicht bei Strategiepapieren oder theoretischen
Schulungen. Die neuen Leistungen werden direkt in der Kanzlei aufgebaut, gemeinsam mit dem Team, an

realen Mandaten und mit klarer technischer sowie organisatorischer Umsetzung.

Wirksam ist das Programm vor allem aus drei Grinden.

Erstens verdndert es das Zweitens quadlifiziert es das Team: Drittens entsteht kein Konzept auf
Geschdftsmodell: aus Steverfachangestellte werden Vorrat, sondern ein operativer
Buchfihrung wird monatliche nicht aus einem auslaufenden Start, der innerhalb weniger
Zwischenbilanz, aus Auswertung Tatigkeitsfeld heraus verteidigt, Wochen an Pilotmandaten

wird Gespréch, aus Gespréch wird sondern in eine héhere, greifbar wird.

MaBnahme. zukunftsfahige Rolle entwickelt.

Das hat unmittelbare Wirkung im Alltag. In der klassischen Logik erstellt die Kanzlei die Buchfihrung,
beantwortet Rickfragen und zieht AbschlUsse spéter nach. In der neuen Logik entsteht aus der laufenden
Arbeit eine monatliche Zwischenbilanz. Auffalligkeiten bei Liquiditat, Ergebnis oder Kostenentwicklung
werden vor dem Gesprdch sichtbar, im Gesprdch eingeordnet und anschlieBend mit MaBnahmen
hinterlegt. Der Mandant erlebt die Kanzlei dadurch nicht mehr als Auswerter der Vergangenheit, sondern

als Begleiter seiner Entscheidungen.

Fur den Kanzleiinhaber ist genau das der entscheidende Unterschied: Wertschopfung wird im Team breiter
verankert, Mandantenbeziehungen werden intensiver und die Kanzlei wird unabhdngiger davon, dass jede
relevante Frage iber den Inhaber selbst laufen muss. So entsteht nicht nur mehr Umsatzpotenzial, sondern

auch spirbare Entlastung.
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{9 ' Der Mehrwert fir die Kanzlei

Fir den Kanzleiinhaber muss sich die Verdanderung wirtschaftlich klar rechnen. Genau das tut sie. Die drei
starksten Kaufargumente sind klar: erstens steigt die Wertschopfung auf geeigneten Mandaten, zweitens
sinkt die operative Abhdngigkeit vom Inhaber, drittens entstehen freie Kapazitdten, die in zusatzliche

Beratungsumsatze und gezieltes Wachstum Gbersetzt werden kénnen.

Ausgangspunkt ist eine Kanzlei mit 10 Mitarbeitern, rund 150 Mandaten im Bereich Finanzbuchfihrung und
Jahresabschluss und 3 Mio. Euro Jahresumsatz pro Jahr. Wenn bei 20 Prozent der Mandate ein sofortiger

Wechsel in Richtung Erfolgsreporting oder CFO as a Service sinnvoll ist, betrifft das 30 Mandate.

geeigneter Fibu-Umsatz x 20 Prozent Mehrumsatz x 10 Jahre = zusdtzlicher Umsatz in 10 Jahren

30 geeignete Mandate x 36.000 Euro Fibu-Umsatz =1.080.000 Euro
1.080.000 Euro % 20 Prozent = 216.000 Euro zusatzlicher Jahresumsatz
216.000 Euro x 10 Jahre = 2.160.000 Euro zusatzlicher Umsatz in 10 Jahren

Der zweite Hebel entsteht in der Abschlussbearbeitung. Die Jahresabschlisse werden auf Basis
monatlicher Zwischenbilanzen und besser vorbereiteter Daten mindestens 30 Prozent schneller fertig. Da
in einer Kanzlei mit 10 Mitarbeitern typischerweise nur etwa die Halfte der Mitarbeiter regelmdaBig
Jahresabschlisse erstellt, entspricht das bezogen auf die Gesamtmitarbeiterzahl einer rechnerischen

Entlastung von 15 Prozent.
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9 Der Mehrwert fur die Kanzlei

10 Mitarbeiter x 1.500 produktive Stunden x 15 Prozent = 2.250 Stunden frei werdende Kapazitdt
pro Jahr

freie Kapazitdten x 150 Euro pro Stunde x 10 Jahre = méglicher zusatzlicher Umsatz in 10 Jahren

2.250 Stunden x 150 Euro = 337.500 Euro mdoglicher zusatzlicher Umsatz pro Jahr
337.500 Euro x 10 Jahre = : o moglicher zusatzlicher Umsatz in 10 Jahren

Hinzu kommt ein weiterer Hebel: MeetLinks reduziert Vor- und Nachbereitungsaufwand, Rickfragen und
Informationsverluste in Gesprdchen. Mr. Timmy reduziert den operativen Aufwand fir Sichtbarkeit und
Mandantengewinnung, weil Recherche, Themenplanung, Content-Erstellung und Veréffentlichung nicht
mehr jedes Mal manuell organisiert werden missen. Auch diese Entlastung erhéht die Produktivitat der

Kanzlei, ohne dass zusdtzliche Képfe aufgebaut werden missen.

Die eigentliche Starke liegt deshalb in der Kombination: mehr Umsatz auf geeigneten Mandaten,
froher verdiente Honorare, freie Kapazitéten im Team und ein Inhaber, der weniger im operativen

Davuerfeuer steht.
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Der Mehrwert fur den Mandanten

Fir den Mandanten verdndert sich die Zusammenarbeit mit der Kanzlei grundlegend. Statt Zahlen
ruckblickend zu erhalten, bekommt er regelmdaBig Orientierung fur seine unternehmerischen
Entscheidungen. Entwicklungen in Umsatz, Kosten, Ergebnis und Liquiditdt werden friher sichtbar,

Auffélligkeiten werden eingeordnet und konkrete MaBBnahmen kénnen rechtzeitig besprochen werden.

Dadurch entsteht deutlich mehr Transparenz Uber die tatsdchliche wirtschaftliche Lage des
Unternehmens. Risiken werden frUher erkannt, Chancen systematischer genutzt und Entscheidungen nicht
mehr nur aus dem Bauch heraus getroffen. Der Mandant erlebt die Kanzlei nicht Ianger als nachgelagerten

Auswerter, sondern als aktiven Partner, der ihn im laufenden Jahr begleitet.

Besonders wertvoll ist dabei die RegelmdBigkeit. Monats- oder Quartalsgesprdche schaffen einen festen
Rahmen, in dem nicht nur Vergangenes besprochen wird, sondern die ndchsten unternehmerischen
Schritte. So wird aus Finanzbuchfihrung ein Fihrungsinstrument und aus der Kanzlei ein echter

Sparringspartner fir den Unternehmer.

Wirtschaftliches Potenzial und strategische Wirkung

Die wirtschaftliche Logik des Programms ist klar. Zuerst verédndert sich das Denken und Arbeiten im Team.
Darauf aufbauend werden Erfolgsreporting und CFO as a Service eingefihrt. Mit einer besseren
Gesprdchslogik steigt die Wertschépfung auf geeigneten Mandaten, wahrend gleichzeitig in der
Abschlussbearbeitung freie Kapazitdten entstehen.

MeetLinks gehort dabei in den Kern der Umsetzung. Es macht Unternehmergespréche nicht nur
vorbereitbar, live fUhrbar und sauber nachverfolgbar, sondern verknipft Gesprachsfihrung mit Wissen,
Historie und Kontext Gber verschiedene Termine hinweg. Mr. Timmy setzt danach an: nicht am Anfang,
sondern dann, wenn freie Kapazitdten gezielt fur Wachstum genutzt werden sollen. So wird
Mandantengewinnung nicht zu einem losgelésten Marketingprojekt, sondern zu einem planbaren

Folgeprozess, mit dem neue Sichtbarkeit in passende und wertige Mandate Ubersetzt wird.

Damit schlieBt sich der Kreislauf: aus Mindset-Shift wird Erfolgsreporting, aus
Erfolgsreporting wird Mehrwert, aus Mehrwert entstehen freie Kapazitdten und aus freien
Kapazitaten entsteht gezieltes Wachstum.

@ taxfba.de 10



a‘tObec WHITEPAPER KANZLEIENTWICKLUNG

Fir wen das Programm besonders geeignet ist

Das Programm richtet sich vor allem an Kanzleien, die ihre bestehende Mandatsbasis, ihr Team und ihre
Datenlage in ein neues, wiederkehrendes Beratungsmodell Uberfiihren wollen. In der Praxis betrifft das
besonders hdufig Kanzleien mit etwa 5 bis 40 Mitarbeitenden und grob 1 bis 8 Mio. Euro Jahresumsatz. Die
hochste unmittelbare Umsetzungswahrscheinlichkeit liegt meist im mittleren Segment, also bei Kanzleien
mit 10 bis 30 Mitarbeitenden und etwa 2 bis 6 Mio. Euro Umsatz. Dort sind Mandatsmasse,
Fachkraftedruck, Digitalisierungsdruck und der Wunsch nach héherwertiger Beratung typischerweise stark

genug, um aus Interesse eine konkrete Umsetzung zu machen.

Entscheidend ist dabei weniger die absolute GréBe als die unternehmerische Bereitschaft, aus Deklaration
planbar wiederkehrende Beratung zu entwickeln. Genau fur Kanzleien, die diesen Schritt nicht nur

diskutieren, sondern wirtschaftlich sinnvoll aufsetzen wollen, ist das Programm konzipiert.

Fazit: Die Kanzlei der Zukunft
entsteht nicht spater, sondern jetzt

Die Zukunft der Steuerberatung entscheidet sich nicht allein an Software, Fachwissen oder Marketing. Sie
entscheidet sich an der Fdhigkeit, Mandanten mit den richtigen Daten, den richtigen Analysen und den

richtigen Gesprdchen in bessere Entscheidungen zu fihren.

Der Erfolgsreport liefert dafir die Struktur. CFO as a Service macht daraus einen neuen Leistungsbereich.
Kl und spezialisierte Software schaffen Geschwindigkeit, Qualitat und Skalierbarkeit. MeetLinks verbessert
die Qualitat der Mandantengespréche im operativen Alltag, und Mr. Timmy hilft spdter dabei, die frei
gewordenen Kapazitaten in Sichtbarkeit, Reichweite und gezielte Mandatsgewinnung zu Ubersetzen. Der
strukturierte Einstieg sorgt dafir, dass diese Elemente nicht in der Theorie bleiben, sondern in der Kanzlei

tatsdchlich umgesetzt werden.

Genau darin liegt der innovative Kern des Programmes: Es schiitzt die Kanzlei nicht vor der Zukunft, sondern
macht sie handlungsfdhig in ihr. Wenn reine BuchfUhrung wirtschaftlich an Bedeutung verliert, entscheidet
nicht die alte Tatigkeit Uber den Wert der Kanzlei, sondern die neue Kompetenz des Teams. Dieses
Programm schafft dafir die Voraussetzungen: aus Steverfachangestellten werden Erfolgsreporter, aus
Zahlen werden Gesprdche, aus Gesprdchen werden MaBnahmen und aus MaBnahmen entsteht

wiederkehrende Wertschépfung.
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e Nachster Schritt

Die Kanzlei der Zukunft ist kein reiner Zahlenlieferant mehr. Sie ist der CFO-
Partner des Unternehmers.

Wenn Sie erkennen, dass Ihre Kanzlei mehr sein kann als ein zuverldssiger Ersteller von Zahlenwerken, dann

ist jetzt der richtige Zeitpunkt, den ndchsten Entwicklungsschritt zu gehen.

In einem ersten Gesprdch wird sichtbar, welche Mandate sich fir den Einstieg eignen, welches Umsatz- und
Kapazitatspotenzial in Ihrer Kanzlei realistisch erschlossen werden kann, welche Mitarbeiter in die neve

Rolle hineinwachsen kénnen und wie der operative Start konkret aussehen wiirde.

Der ndchste Schritt ist deshalb keine weitere Theorie, sondern eine klare unternehmerische Entscheidung
fur ein Geschaftsmodell, das Ihre Kanzlei entlastet, Ihre Mitarbeiter aufwertet und Ihre Wertschépfung
spuUrbar erhéht.

Wer diesen Schritt frih geht, gewinnt friher: an Mandantennutzen, an Kapazitét, an Beratungsumsatz und
an unternehmerischer Freiheit. Die entscheidende Frage ist deshalb nicht, ob dieses Modell relevant ist. Die

entscheidende Frage ist, ob Sie den Vorsprung jetzt nutzen oder spater aufholen wollen.
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