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Benchmarking und Digitalisierung – die perfekten Kanzleitreiber

Im Benchmarking vergleichen Kanzleien ihre Produkte, Prozesse, Strukturen 
und Strategien. Der Abgleich von E�zienz-Parametern, der persönliche 
Austausch und das Lernen von den Besten identi�zieren Best Practices, 
die individuell angepasst und umgesetzt werden können. Wird Bench-
marking als ständiger Prozess im Unternehmen verstanden und etabliert, 
lassen sich langfristig enorme Verbesserungen in allen Geschäftsbereichen 
erzielen. 

Alle Steuerberatungs- und Wirtschaftsprüfungskanzleien sind zudem 
massiv von der Digitalisierung betro�en. Tatsächlich berührt im Bench-
marking fast jedes Thema den Bereich Digitalisierung und Automatisierung, 
der damit entscheidend für das Vorankommen einer Kanzlei geworden ist.

Das Autorenteam erläutert fundiert und praxisorientiert, wie Sie Digita-
lisierung und Benchmarking erfolgreich zusammenführen, jeden Tag  
gewinnbringend am eigenen Unternehmen arbeiten und sich gezielt der 
strategischen und zukunftsorientierten Ausrichtung Ihrer Kanzlei widmen 
können.

▸  Von Praktikern für Praktiker: Langjährig erprobte Handlungsempfehlungen 
und Praxistipps

▸ Branchen-Knowhow und anwendbares Wissen aus erster Hand

 
Teilnehmerstimmen aus dem Benchmarking-Zirkel:

»Völlige Transparenz und der Austausch unter den Kanzleien liefern beim 
Benchmarking Informationen, die anders auf keine Weise zu bescha�en wären. 
Daraus entsteht ein unglaublicher Mehrwert für alle Teilnehmer, wenn man den 
Grundsatz ‚geben und nehmen‘ beherzigt.«

»Ich betrachte meine Kanzlei aus einer ganz anderen Perspektive. Das bringt 
mich weiter. (…)«

»Der Nutzen des Benchmarkings besteht darin, dass ich mir die Zeit nehme, um 
strategisch an der Kanzlei zu arbeiten«
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