
 soll die cash-flowII-Rate ( (Gewinn + Abschreibun-
gen + Zinsen) x 100 / Betriebsleistung ), eine Größe 
zur Beurteilung der Ertragskraft, durch aktives Kos-
tenmanagement auf über 10% gesteigert werden.

Im 4. Arbeitsschritt (Überprüfung der erarbeiteten Ursa-
che-Wirkungs-Beziehungen) geht es nun darum, Schritt 
für Schritt zu prüfen, ob sich die auf den einzelnen Pers-
pektiven festgelegten Ziele jeweils aufeinander aufbauend 
tatsächlich so realisieren lassen. Dies geschieht in der Re-
gel mittels systematischer Plausibilitätschecks, d.h. es wird 

Schritt für Schritt kritisch gefragt, ob die jeweiligen Ziele und 
Maßnahmen auf der vorgelagerten Perspektive tatsächlich 
zur Erfüllung der Ziele auf der nachgelagerten Perspektive 
beitragen. Falls dies nicht der Fall ist, sind die Ziele und 
Maßnahmen jeweils iterativ so lange anzupassen, bis stim-
mige Ursache-Wirkungs-Beziehungen und damit ein ein-
setzbarer Service Navigator vorliegt.  

Abb. 17 zeigt am Beispiel des strategischen Teilpfads der 
Zielgruppenorientierung die wichtigsten Ursache- Wirkungs-
Beziehungen im Zeitablauf. 

Abb. 17: Prospektiver 
Service Navigator

Betrieb: Otto Eberle GmbH & Co. KG

Geschäftsfeld: Bauunternehmen

Datum:

Blatt:
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Abb. 17: Prospektiver Service Navigator der Otto Eberle GmbH & Co. KG –Ursache-Wirkungs-Ketten
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