
INHALTSVERZEICHNIS

Vorwort

Seite

A. DIE HÄUFIGSTEN FRAGEN ZUM KANZLEIMANAGEMENT 13

Was ist Kanzleimanagement?

Warum wird Kanzleimanagement so häufig vernachlässigt?

Wie kann ich Kanzleimanagement mit der fachlichen Arbeit

vereinbaren?

Was sind die Aufgaben eines Kanzleimanagers?
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Kanzleimanagement investiere?

Ist Management nicht sehr rücksichtslos?

Kann man Management lernen?
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Gibt es eine empfehlenswerte Managementtechnik?

Wie kann ich Managementtechniken in die Tat umsetzen?
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Warum fühlen sich Steuerberater nicht als Unternehmer?

Warum fällt es mir so schwer fachliche Aufgaben zu delegieren?

Wie kann ich der Versuchung widerstehen, alles selber machen zu

wollen?

Wie kann ich mich in der fachlichen Arbeit entbehrlich machen?

Erhöht delegieren den Kontrollaufwand?

Wie erreiche ich effiziente Arbeitsergebnisse?

Ist es überhaupt möglich, Veränderungen durchzusetzen?

Wie kann ich meine Kanzlei verändern?

Bin ich eine gute Führungskraft?

Muss ich als Führungskraft immer ein Vorbild sein?
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Dienstleistungen anbieten?

Sind Steuerberater bereit für die Zukunft?

Kann es sein, dass wir Steuerberater einmal überflüssig werden?
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