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"Erfolge mit Kanzlei 4.0 - Produkten und - Dienstleistungen sind das


Resultat eines strategisch durchdachten E-Commerce-Systemaufbaus


kombiniert mit einem kanzleigerechten Onlinemarketingkonzept


und gutem Prozessmanagement.


Ein gut und regelmäßig wiederholt durchgeführtes Zusammenspiel aus


Klientenanalyse, klientengerechtem Produkt- und Servicedesign,


Aufbau von Personenmarken, nachfragesensitiver Vermarktung, PR und


Distribution, sowie CRM und Erfolgsmessung ist unerlässlich für


nachhaltige Kanzleierfolge im Digitalbereich."


Matthias Buchholz


Gründer & Hrsg. Conplore Wirtschaftsmagazin




Abkürzungen


Allgemeine Geschäftsbedingungen (AGB)


Application Programming Interface (API)


Applikation / Anwendung (App)


Association for Information and Image Management (AIIM)


Bundesverband Deutscher Unternehmensberater (BDU)


Business Angels Netzwerk Deutschland (BAND)


Business Process Management (BPM)


Business to Business (B2B)


Business to Consumer (B2C)


Bürgerliches Gesetzbuch (BGB)


Betriebswirtschaftslehre (BWL)


Content Management System (CMS)


Customer Relationship Management (CRM)


Cascading Style Sheets (CSS)


Corporate Social Responsibility (CSR)


Deutsches Patent- und Markenamt (DPMA)


Digital Video/Versatile Disc (DVD)


Document Management Systems (DMS)


DSGVO (Datenschutz-Grundverordnung)


Elektronische Steuererklärung (ELSTER)


Enterprise Content Management System (eCMS)


Enterprise Resource Planning (ERP)


End User Licence Agreement (EULA)


Frequently Asked Questions (FAQ)


File Transfer Protocol (FTP)


Gesetz gegen unlauteren Wettbewerb (UWG)


Grundsätze zur ordnungsgemäßigen Führung und Aufbewahrung von Büchern, Aufzeichnungen und Unterlagen in elektronischer Form sowie zum Datenzugriff (GoBD)


Handelsgesetzbuch (HGB)


Hypertext Markup Language (HTML)


Hypertext Processor, ursprünglich: Personal Home Page Tools (PHP)


Hypertext Transfer Protocol Secure (HTTPS)


Identity / Identification (ID)


Internetprotokoll (IP)


Informationstechnologie (IT)


Kreditanstalt für Wiederaufbau (KfW)


Management by Objectives (MbO)


Operating System (Betriebssystem) (OS)


Pay per click (PPC)


Pay per lead (PPL)


Pay per view (PPV)


Personal Computer (PC)


Projektmanagement (PM)


Project Management Body of Knowledge (PMBOK)


Secure CoPy (SCP)


Search Engine Marketing (SEM)


Search Engine Optimization (SEO)


Software as a Service (SaaS)


Sozialversicherung (SozV)


Structured Query Language (SQL)


Secure Sockets Layer (SSL)


Technische Universität (TU)


Unique Selling Proposition (USP)


Uniform Resource Locator (URL)


User Experience (UX)


Venture Capital (VC)


Wissenschaftl. Gesellschaft für Management und Beratung (WGMB)




Vorwort - Kanzleimarketing 4.0 mit System


Schauen wir heute auf die Aktienkurse, Erfolgsstartups, Wachstumsmärkte der Zukunft, sowie die Gehaltsniveaus für Fachkräfte fällt auf, dass qualifizierten Software- und E-Commerceunternehmen, sowie digital gut aufgestellten Entrepreneuren ein gewichtiger Teil der Zukunft gehören wird und bedeutsame Handlungsfelder durch große Spieler wie Google, XING und Co. bereits belegt sind. Die hinter diesen Erfolgsgeschichten stehenden Digitalunternehmer haben schon viele Berufsfelder im Visier gehabt und "analog arbeitenden Dienstleistern" massiv Umsätze abgesogen. Der Digitalisierungsdruck steigt branchenübergreifend: LegalTechs erleichtern Sammelklagen, FinTechs greifen etablierte Finanz- und Versicherungsunternehmen an, Immobilienportale stellen den Maklerberuf in Frage, Webinarportale, Online-Akademien und Lernsoftware stellen den Bildungssektor auf den Kopf, Live-Übertragungen von Vorlesungen und Blended Learning lassen den Beruf des Professors als substituierbar erscheinen, Wissensabfragen werden über verbesserte Suchmaschinenalgorithmen und Online-Wissenscontainer wie frageinenanwalt oder Wikipedia immer genauer. Wir könnten die Liste beliebig fortsetzen - eines verdeutlichen aber schon diese wenigen Beispiele: Die "klassische Kanzlei" steht vor neuen spannenden Herausforderungen, aber auch existenziellen Risiken.


Aktuell wächst die Consultingbranche dank der gestiegenen Komplexität und Dynamik weiter, in Relation zur IT-Branche aber musste und muss sie enorme Verluste und einen erheblichen Wissens-und Interessensabfluss verbuchen. Das Informations- und Kaufverhalten der Ratsuchenden ändert sich und demgemäß muss sich auch das Beratungsangebot und die Vertriebsstrategie an diese nachfrageseitigen Veränderungen anpassen. Im B2B-Bereich wird der Klient hinzu schnell zum Konkurrenten um das eigene Fachpersonal. Warum einen Anwalt suchen, wenn es auch eine Software kann? Warum persönlich einen Steuerberater engagieren, wenn mir eine von Steuernberatern betriebene Onlineplattform das Wissen 24/7/365 kostengünstiger bereitstellt oder eine KI-gestütze Software meine Steuererklärung erledigt? Die letzten Bespiele zeigen, dass es in Zukunft nicht ausreicht, dass Aufträge und Mandate online ausgeschrieben werden können und ein Anwalt-Mandanten-Matching über Algorithmen stattfindet und der Klient das online bezahlt. Das ist noch keine digitale Rechtsberatung, sondern "nur" digitale Mandantengewinnung. Beispiele wirklich "digitaler Beratung" sind eher im Bereich Wissens- und Rechtsdatenbanken, Dokumentenmanagement, Steuer-/ Buchhaltungs- und Rechtssoftware, digital-nutzbarer Schulungen und Coachings bis hin zu (teil-) automatisierten Sammelklagen und Prüfungen von Rechtsdokumenten durch Software, etc. zu verorten und zu entwickeln - also auf der unmittelbaren Arbeits-, Produkt- und Serviceebene. Die große Chance: Als Grundlage für die Entwicklung erster digitaler Kanzleiprodukte ist viel Wissen in den Köpfen der Mitarbeiter und den Schubläden und Archiven der Kanzleien und Beratungshäuser zu verorten. Ein Glaubwürdigkeitsproblem, das viele heute noch trifft und welches es zu meistern gilt: Viele Berater (möchten) ihren Klienten Digitalisierung selbst bereits verkaufen, während das eigene digitale Geschäftsmodell oft noch in den Kinderschuhen steckt.


Bis dato ist es nur einigen Beratern gelungen, ihr Geschäftsmodell umfassender zu virtualisieren. Großkanzleien lassen "digitale Experimente" oft nur in Form von ausgegründeten Subunternehmen zu. Ein guter Anfang - warum nicht! Somit bleibt die IT-Branche im Vergleich zum traditionellen Kanzleimodell in Sachen Zeitmanagement, Produktentwicklung und Wissensverkauf meist viel effizienter. Beratungsunternehmen ist es bis dato nur begrenzt gelungen, ihr Wissen quasi zeitunabhängig und digital tausend- und millionenfach, nach einer einmaligen Produktentwicklung, weltweit, 24 Std./ 365 Tage im Jahr zu verkaufen (z.B. in Form einer Software oder App). Auch werden in der IT-Branche vergleichsweise oft agile und experimentelle Ansätze im Projektmanagement (wie Prototyping) genutzt. Es herrscht eine andere Fehler-, Lern- und Innovationskultur, die die besten Köpfe, aber auch internationale Kapitalgeber anzieht.


Halten wir also fest: Etablierte Softwarehersteller, Internetunternehmer und Internetmarketer - nicht selten aber auch die Beratungsklienten selbst - sind Beratern in Sachen Digitalisierung und zeiteffizienter Dienstleistungserstellung um Längen voraus. So steht die Frage im Raum, ob jene Qualitäten, die Kanzleien und Beratungsfirmen einst sehr erfolgreich gemacht haben (Know How, Wissensvorsprung, Komplexitätsreduktion, Projektmanagement- und Datenverarbeitungskapazität, Zeit-/ Qualitätsvorteile, Kommunikationsargumente, etc.), ihnen auch in Zukunft als kaufentscheidende Attribute zugeordnet werden. Wer es also ernst meint und (auch) in Zukunft hohe Honorare verdienen möchte, sollte sein Beratungs- und Geschäftsmodell von Grund auf überdenken, sukzessive bzw. auch partiell transformieren und sich dabei an Erfolgsmodellen und Arbeitsweisen der IT-Branche orientieren. Dank vieler exzellenter Softwareangebote, IT-Plattformen und fortgeschrittener Agenturerfahrungen ist es heute einfacher denn je, ein digitales Kanzleistandbein ohne große Vorkenntnisse, hohes Startbudget, Wundermethoden und technische Erfahrung aufzubauen. Es wird Zeit, digitale Möglichkeiten für die eigene Kanzlei zu nutzen. Einen guten Einstieg bietet eine Kombination aus ersten digitalen Services und dem Onlinemarketing. Fortan heisst es: Dogmen auflösen, unternehmerisches Denken zulassen und vom Aufbau digitaler Assets mehrfach profitieren. Packen wir es an!




Inspiration - Erfolgreiche, webbasierte Geschäftsmodelle


Als Consultant bzw. Anwalt stecken wir oft so sehr im Hamsterrad, dass wir nicht mehr wahrnehmen, wer die eigentlichen Gewinner unser Zeitepoche sind - abseits unserer Branche und direkten Wettbewerber in Sichtweite! Wenn Sie in der Consultingbranche arbeiten, kann es sich lohnen, einmal Abstand zu gewinnen und den Querblick in die IT-Branche zu wagen - denn der Name "IT" (Informationstechnologie) sagt es bereits: Es geht ähnlich wie in der Beratungsbranche um die Verarbeitung von Informationen und den Verkauf von Tools zur Informationsverarbeitung und -nutzung. Haben Sie bereits einmal etwas gehört wie "Schon mal gegoogelt?", "Gibt es dafür eigentlich keine Software?", "Dieses Tool hat mir mehr geholfen als 10 Anwälte." oder "Dieser Onlinekurs / dieses E-Book hat mir teure Berater erspart"? Vielleicht nicht, da es üblicherweise eher Ihre (potentiellen) Beratungsklienten sein werden, die Derartiges äußern. Doch ich denke, Sie verstehen, was ich Ihnen mit diesen Beispielen sagen möchte: Ratsuchenden geht es immer (nur) darum, eine Lösung für ihr privates, Geschäfts-, Rechts- oder Technologieproblem, etc. zu finden - unabhängig davon, ob die Lösung von einem Berater (direkt) oder einem IT-Unternehmen, einem Verlag oder einer anderen Informationsquelle stammt. Nehmen Sie es nicht persönlich, aber lernen Sie daraus! Lassen Sie uns nun zunächst hoch profitable Geschäftsmodelle erfolgreicher Internetunternehmer und Digitalstartups mit Consultingbezug ansehen - als Inspirationsquellen für Ihr Kanzlei 4.0-Startup, für die digitale Transformation Ihrer bestehenden Kanzlei oder für eine Kombination aus beidem. Anschließend stelle ich Ihnen detailliert den 360 Grad-Ansatz für Ihr E-Commerce und Onlinemarketing, Projektmanagementwissen und Umsetzungshilfen (Toolliste) vor.


Erfolgsmodelle internationalen Ursprungs:


Google (seit 1998)


Onlinesuchmaschine, "Metaberater", Mailprovider, Kartendienst, soziales Netzwerk, etc. mit kontextsensitiver Werbung (AdSense) und Webanalysedienst (Google Analytics), Cloudspeicher.


Facebook (seit 2004)


Soziales Netzwerk mit kontextsensitiver und zielgruppenspezifischer Werbung. Verdient Geld mit Werbung und als Datenanbieter.


Amazon (seit 1994)


Online-Versandhändler / Shoppingplattform mit Shop-in-Shop-Funktionalität für Onlinehändler und angeschlossenen Business Services (Hosting- und Payment-Lösungen) und Publishing-Portal für Kindle eBooks, Musik und Books on Demand.


eBay (seit 1995)


Provisionsbasierter Online-Marktplatz mit C2C- und B2C-Verkaufsfunktionalitäten zum Handel von Neu- und Gebrauchtwaren; kostenpflichtige Premiumfunktionalitäten;


Alibaba (seit 1999)


B2B Handels- und Kommunikationsplattform für Unternehmen, Mischmodell aus amazon und eBay, Bezahldienst AliPay - chinesischen Ursprungs.


PayPal (seit 1998)


Gebührenpflichtiges Online-Bezahlsystem, gehört zu eBay / J.P. Morgan. Schnittstellen und Zahlungslösungen für Onlineshops.


Airbnb (seit 2008)


Provisionsbasierte Buchungs- und Vermietungsplattform für Privatunterkünfte.


tinder (seit 2012)


Kommerzielle mobile Dating-App / soziales Netzwerk.


WhatsApp (seit 2009)


Messenger App für Instant Massaging / soziales Netzwerk, digitale Telefonie, Teil von Facebook.


Financial Times (seit 1888)


Wirtschaftszeitung in Print und digitaler Version. Einzelkauf und Abomodell. Anzeigen.


Expedia (seit 1995)


Onlinereisebüro amerikanischen Ursprungs mit Tochtergesellschaften TripAdvisor und trivago (Hotelsuchmaschine).


Wikipedia (seit 2001)


NPO, spendenfinanziertes, Open Source-, frei lizensiertes Onlinelexikon / Enzyklopädie.


Adobe Systems (seit 1982)


Software für Content- und Medienbearbeitung - diverse Anwendungen im Kreativbereich.


World of Warcraft (seit 2004)


Computerspiel, Multiplayer-Online-Rollenspiel mit Abomodell.


LinkedIn (seit 2003)


Webbasiertes soziales Geschäftsnetzwerk / Abomodell (Mitgliedschaft), Anzeigengeschäft; SlideShare wurde von LI gekauft. LinkedIn wurde kürzlich von Microsoft gekauft.


Apple (seit 1976)


Hardware- und Softwareanbieter - Betriebssysteme für PCs, Tablets und Smartphones, Anwendungssoftware - insb. im Kreativbereich / Apps diverse / Musik Onlineshop.


Microsoft (seit 1975)


Softwareanbieter - Betriebssysteme für PCs, Tablets und Smartphones, Anwendungssoftware / Apps diverse.


salesforce (seit 1999)


Cloudlösungen, Cloud-basierte CRM Software für Vertrieb, Kundenservice und Marketing.


Infusionsoft (seit 2001)


Software für E-Mail-Marketing, Sales & Marketing-Automation und CRM-Lösung.


Digital River (seit 1994)


Anbieter von E-Commerce-Lösungen (z.B. für den Verkauf von Software), Zahlungsdiensten, Rechnungslegung und Affiliate-Marketingservices.


Wirecard (seit 1999)


Zahlungsdienstleistungsunternehmen mit Lösungen für den elektron. Zahlungsverkehr, Risikomanagement und Kreditkartengeschäft.


Interessante Modelle deutschen Ursprungs:


DATEV (seit 1966) Haufe-Lexware (seit 1993)


Kfm. Lösungs- / Softwareanbieter, B2B-Consultant für eine Breite an betriebswirtschaftlichen, rechtlichen u. steuerlichen Themen wie ERP.


SAP (seit 1972)


Softwareanbieter insb. Software zur Abwicklung sämtlicher Geschäftsprozesse / Buchführung, Controlling, etc., Lizenzsystem, Support-Service-Marktplatz, Schulung / Zertifizierung für SAP-Berater.


Scout24 (seit 1998)


Verschiedene Online-Marktplätze wie ImmobilienScout24, AutoScout24, etc. mit Anzeigen / Abomodellen.


Chip Online (seit 1996)


Technikportal und PC-Magazin mit Anzeigen. Download- und Kaufberatungsportal. Teil der Hubert Burda Media Gruppe.


XING (seit 2003)


Webbasiertes soziales Geschäftsnetzwerk / Abomodell (Mitgliedschaft), Anzeigengeschäft, Recruitingplattform.


exali (seit 2008)


Online-Versicherungsmakler für Dienstleister und Freiberufler insb. aus den Bereichen IT, Kreativbranche und Consulting.


STRATO (seit 1997)


Webhosting, Domains, Server, Speicher, Internetzugänge, Software as a Service, Tochter der Deutschen Telekom.


e-recht24


Informationsportal zum Thema Internetrecht eines Anwalts - zunächst als Blog mit Onlineshop und zur Beratungsakquise - heute u.a. abobasiertes Mitgliedschaftsmodell. Kostenfreie Tools wie Impressumsgenerator mit verpflichtender Quellenangabe.


TrafficPrisma (seit 2005)


Als Online-Marketing Informationsplattform eines Experten mit Informationsprodukten im Onlineshop / Seminaranbieter gestartet. Heute abobasiertes Infoportal und Franchisesystem für Internetmarketer.


easybill (seit 2007)


Online Rechnungserstellungstool mit Produktverwaltungs-, CRM-Funktionen und Exporttools für ELSTER-Meldungen.


Parship (seit 2000) und ElitePartner (seit 2003)


Onlineverzeichnis mit Kontaktanzeigen, Matchingmodell, Abomodell.


JURA DIREKT (seit 2011)


Bundesweit tätige, spezialisierte Servicegesellschaft für rechtliche Vorsorge. Sie beauftragt als Servicegesellschaft kooperierende Rechtsanwaltskanzleien mit der Erstellung von Patienten- und Betreuungsverfügungen, Vorsorgevollmachten, Unternehmervollmachten, Sorgerechtsverfügungen sowie Testamenten.


edudip (seit 2010)


Webinarportal für kostenfrei und kostenpflichtig durchführbare Onlineseminare, Abomodelle für Onlineseminaranbieter.


Check24 (seit 1999)


Online-Vergleichsportal u.a. für Versicherungs-, Finanz-, Energie-Telekommunikations- und Reiseprodukte.


HRS (seit 1972)


Elektronisches Hotel-Reservierungssystem / Hoteldatenbank. Hotel.de und Tiscover gehören zur Gruppe.


CleverReach (seit 2007)


E-Mail-Marketing-System mit HTML-Vorlagen, Analysetools und zahlreichen Schnittstellen.


firma.de


Informationsportal zum Thema Existenzgründung mit Möglichkeit Firmengründung als Service zu buchen, Beraterverzeichnis.


smartsteuer.de (Launch 2010, heute Haufe Gruppe)


Online-Steuererklärungen für Private, Selbstständige und kleine Unternehmen in Deutschland.


ils (seit 1977)


ILS (Institut für Lernsysteme) - Fernschule mit umfassendem Kursangebot auch zahlreiche E-Learningformate.


Lecturio


E-Learningplattform mit Vorlesungen und Vorträgen.


Exporo, Zinsbaustein, Bergfürst & Co.


Crowdinvesting-Immobilienplattformen für Mikroinvestments respektive Immobilienfinanzierung (Mezzaninekapital).


Digitale Startups mit Consultingbezug:


COMATCH


Digitaler Marktplatz / Matching-Plattform für Berater und Ratsuchende; Provisionsmodell: Beratungskunde zahlt Provision.


Haufe Advisory (KLAITON seit 2019 Teil von Haufe)


Digitaler Marktplatz / Matching-Plattform für Berater und Ratsuchende; Provisionsmodell: Berater zahlt Vermittlungsprovision.


tandemploy


Digitale (Vermittlungs- & Matching)-Plattform für Jobsharing und Unternehmen, die bereit sind Jobsharer zu rekrutieren.


PrepLounge


Consulting-Case-Interview-Community mit internationaler Reichweite - bietet Fallstudien, Onlinecoachings etc. zur Vorbereitung für Bewerber im Beratungsmarkt, teils Selbststudium, teils interaktiv. Freemium - Mitgliedschaftsmodell für Bewerber / Kandidaten. Für Arbeitgeber Möglichkeit für Employer Branding und Kandidatenempfehlung.


consultingheads


PrepLounge-Projekt. Recruitingplattform und Plattform zur Ausschreibung von Consultingjobs für Berater und Freelance-Beratungsprojekte. Vermittlungsprovisionen bei erfolgreicher Vermittlung eines Kandidaten oder Projektabschluss - zahlbar durch ausschreibendes Unternehmen - Bemessungsgrundlage Jahresgehalt bzw. Projektvolumen. 2017 erfolgte die Übernahme des provisionsmodellbasierten Consulting Marketplaces ProjectChamps.


Was haben diese erfolgreichen Anbieter gemeinsam?


Als Erfolgsfaktoren kristallieren sich bei diesen Unternehmen heraus:




	
Nutzerorientierung: Klarer Fokus auf konkrete, stark nachgefragte Problemfelder der Zielgruppe, z.B. wird eine Software entwickelt, die zur Lösung von Geschäftsproblemen beiträgt.


	
Integrative Produktentwicklung: Die Produkte und Dienstleistungen werden in einem integrativem Entwicklungsprozess (Kunde wirkt an Produktgestaltung mit) erstellt. Dabei erstellen nicht die Anbieter selbst die Inhalte oder gehandelten Produkte, sondern überlassen dies den Kunden - betreiben also nur die Plattform.


	
Skalierbarkeit: Es wird ein Angebot kreiert, das beliebig oft kopiert und für sehr viele Kunden zeiteffizient freigeschaltet werden kann.


	
Marktplatz: Bei vielen Modellen wird ein Nachfrage - Anbieter (Marktmodell) gewählt z.B. eine Plattform, bei der Händler und Unterhändler einen zentralen Marktplatz mit hoher Reichweite und Sichtbarkeit finden.


	
(Teil-)Automatisierung: Vertrieb, Bereitstellung und Bezahlung der Produkte laufen vollautomatisiert. Abo- und SaaS-Modelle (Software as a Service) sind keine Seltenheit; viele Unternehmen arbeiten z.B. auch mit Empfehlungsmodellen (Affiliatesysteme, Partnerprogramme).


	
Upgrade und Tests: Das sogenannte Freemium-Modell (Basisfunktionalität / Testphase kostenfrei, dann kostenpflichtige Premiumstufe) hat sich bei vielen Angeboten durchgesetzt. Zentraler Vorteil - der Ansatz schafft Vertrauen in die Leistung.


	
Management & Unternehmenskultur: Hinzu kommt i.d.R. eine starke Unterstützung aus der Führungsebene, eine moderne, lernbasierte Unternehmenskultur, ein gut moderiertes, interdisziplinäres Team mit flachen Hierarchien und eine unternehmerische Arbeitsweise, sowie finanzstarke Investoren.


	
Komplexitätsreduktion: Die Fokussierung auf das Wesentliche, der Verzicht auf das Nicht-Notwendige.


	
Kundenbeziehungsmanagement: Neue Klienten (und Mitarbeiter) zu gewinnen ist bekanntermaßen deutlich aufwendiger als Bestandskunden zu halten - dem Customer (Employee) Relationship Management sorgt daher für eine gute Kundenbindung (Mitarbeitertreue).


	
Ausdauer & kritische Masse: Oft muss zunächst eine kritische Masse erreicht werden - der sogenannte Tipping Point, um eine "profitable Kettenreaktion" auszulösen. Dies erfordert Geduld, kontinuierliche Arbeit und eine agile Anpassung bei Veränderungen der Rahmenbedingungen.





Gefragt ist echtes Digitalunternehmertum!


Erfolgreiche Internet- und Digitalunternehmer bringen die Schlüsselkomponenten Nutzerorientierung, Digitalität, Automation, Zeiteffizienz, Organisationsdesign und Komplexitätsreduktion in Einklang.


Lesetipp: Lesen Sie dazu auch das international bekannte "37signals manifesto" über 37 Bausteine von Onlinephilosophie und Designweisheit, das online leicht auffindbar ist.


Ihre Ideen für ein digitales Geschäftsfeld




Kanzleimarketing 4.0 als 360 Grad-Prozess
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Von der Kanzlei zum IT-Unternehmen


Der in diesem Buch erläuterte Ansatz zeigt Ihnen Möglichkeiten auf, (Angebote) Ihre(r) Kanzlei zu digitalisieren, effizient zu vermarkten und IT-basierte Geschäftsmodelle aufzubauen - ergänzend oder ersetzend. Der (kontinuierliche) Prozess wird mit 5-6 Phasen erläutert, je nachdem ob Sie ein digitales Geschäftsfeld aufbauen, ein ganzes IT-Startup gründen oder einen traditionellen Kanzleibetrieb digitalisieren möchten.
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