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1 Über platinus CONSULTING GMBH

Agenda

Wunsch & Wirklichkeit ïaktuelle Situation, Potentiale und Bedarf im PM

Anforderungen und Orientierungsrahmen an 

ein Projektmanagement-Office (PjMO)

Einblick in die Ergebnisse und Services des PjMO4

2

3

Impact, Next Steps und Lessons learned5

Erfahrungen bei der Einführung eines 

Projektmanagement-Office (PjMO)
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platinus unterstützt seine Kunden, nachhaltige 

Wertsteigerung zu erzielen

Unternehmensprofil platinus

Unsere Mission Wir schaffen Wertsteigerung für unsere Kunden, in dem wir 

Management- und Technologiefragen schneller, besser und 

verlässlicher lösen.

Wer sind wir? Wir sind ein Team erfahrener Wirtschaftsingenieure für 

Management- und Technologieberatung. Wir übernehmen 

Verantwortung - von der  Planung bis hin zur Realisierung. 

Wir verfügen über praxiserprobte  Methoden und Tools.

Wie arbeiten wir? platinus schafft messbare, nachhaltige Erfolge. Unsere Kunden 

erwarten eine überdurchschnittliche Ertragskraft, Innovationen 

und Wachstum. Unser Team unterstützt durch Professionalität, 

Ganzheitlichkeit, Teamgeist, Geschwindigkeit, Flexibilität & 

Effizienz.

Unsere Kunden Unsere Kunden sind IT-getriebene Organisationen. 

Wir unterstützen Großunternehmen und bedeutende 

mittelständische Firmen.



SEITE- 4 -© platinus CONSULTING GMBH / PMI ïProject- & Portfolio Management Symposium / 20-21.11.2006 Reed Messe Wien

platinus

CONSIDER IT SOLVED

platinus beherrscht das komplexe 

Spannungsfeld zwischen Betriebswirtschaft und 

Informationstechnologie

Kernkompetenzen

platinus

Beratungs-

Framework

Geschäfts-

modellierung

- Ziel- und Strategieausrichtung

- Geschäftsmodellierung

- Optimierung der Wertschöpfungskette

- Geschäftsplanerstellung

- Modellierung der Prozesslandschaft

Prozess-

management

- Prozessanalysen

- Prozesskostenrechnung

- Prozessmodellierung

- Prozessoptimierung

- Rollendefinitionen

- Aufbauorganisation

Wert-

management

- Wirtschaftlichkeitsrechnung 

- Unternehmensbewertung

- Due Diligence Analysen 

- Finanzplanung

- Finanzierung

Software-
Engineering

- Lastenhefterstellung 

- Applikationsarchitektur

- Pflichtenhefte

- Ausschreibungen

- Partnerauswahl

- SLA-Gestaltung

SLA = Service Level Agreement

PM = Projektmanagement

Projekt-

management
- Coaching bei PM

- Einführung von PM

- Übername von PM

- Management auf Zeit

- Projektcontrolling
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1000-5000 LP

Operative 

Kernprozesse

7000 BP

Supportprozesse

9000 MP 

Management-

prozesse

9100 SP

Strategische U-

Planung

9200 OP

Operative U-

Planung & 

Führung

8000 SP 

Servicep. 
8100 FC

8200 LC Legal &C

8300 PO, IM, QM

9300 LM Tracking +  solution

6000 IP

Innovations-

prozesse

6100 PS, 6200 RD

6300 KB,  6400 OE

5000 MP 

Management 

der Potentiale

1000 Management Consulting

2000 Technology Consulting

3000 Incubation

4000 Sales und Business
Development

9900 GA Adminstration

7100 RW, BM 7300 IT, FM 7500 PR, Werbung

Mittels Geschäftsmodellierung werden die Makro-

Geschäftsprozesse hinterfragt 

und (neu) festgelegt

Referenzkunden

- Strategieausrichtung eines Wireless Internet Service Providers

laufende Unterstützung in strategischen Fragen aus  

Wertgesichtspunkten, Unterstützung beim Verkauf an T-Mobile

- Strategische Neuausrichtung eines Medienunternehmens

- Strategische Ausrichtung eines Krankenhauses 

Konzept zur Strukturierung einer Betriebsführungsgesellschaft

- Messbarmachen von Strategien durch Balanced Scorecards

- Einführung einer Competence Center Organisation im 

Gesundheitswesen

Projektbeispiele

Tools / Werkzeuge
Neueinsteiger

Wettbewerber
Branche

Geschäftsprozessmodell

(Business Architektur)
Lieferant
Partner

Kunden

Ersatzprodukte Kapazitätsausfall 

Input 
Komponenten

Output
Leistungen

Marktentwicklung 
Trends

Business drivers

Kompetenzen
Key Performance 

Indicator
Value Drivers 

Rahmen-bedingungen

Ressourcen 
& Assest 

Geschäftsmodellierung
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Beratungs-

Framework

Low Cost
Tar

get 

Sco

pe

Advantage
High Quality

Broad

(Industry 

Wide)
Kostenführer

-schaft

Leistungs-

führerschaf

t

Narrow

(Market 

Segment) Konzentration

Starke WBP

Mark

t-

attak

tivitä

t

Schwache WBP

Sehr
attraktiv

Wenig

attraktiv

Investieren

ErntenAufgeben

Verteidigen

WBP

ausbauen

Wettbewerbsposition

mailto:info@rdb.at
http://www.kurier.at/
http://www.rzb.at/rzb/home.nsf/v_disp_doc_as_main/frmmain
mailto:info@rdb.at
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Prozessmanagement gestaltet die 

Mikro-Prozesse, Rollen und die 

Aufbauorganisation optimal

Referenzkunden

- Definition der Architekturmanagementprozesse für eine

Bankengruppe 

- Gestaltung sämtlicher Prozesse für einen 

Wireless Internet Service Provider

- Analyse und Neudefinition der Prozesslandschaft

sowie der Führungsprozesse für ein Bundesamt

- Definition der Prozesse im Rahmen einer IT-Ausgliederung

im Krankenhausbereich

- Vorträge im Lehrgang Prozessmanagement der DUK

- Ausbildung von TÜV-Prozessmanagern

Projektbeispiele

Tools / Werkzeuge

Prozessmanagement

DUK = Donauuniversität Krems

platinus
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Information 
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Transaktion 
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Status/ 

Reporting 

aufbereiten  

Abwicklung

High Level Prozesskette

C

A B

SLO = Servicelevel Objective

SLA = Servicelevel Agreement
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SLO = Servicelevel Objective

SLA = Servicelevel Agreement

mailto:info@rdb.at
http://www.rizit.at/vignette/rizit/CDA/jsp/navigation/CDA_Start.jsp;jsessionid=4gjpmesxd1
http://www.stage1.cc/index.html
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Wertmanagement quantifiziert und legt die 

Entscheidungsgrundlagen fest

Referenzkunden

- Finanzplanerstellung, Unternehmensbewertung, Zuführung

einer Eigenkapitalfinanzierung für mehrere Start-Ups

- Unterstützung bei der Due Diligence für mehrere

Venture Capitalists

- Laufende Unterstützung im Rahmen des Wertmanagements

für ein Unternehmen im Medienbereich

- Vorträge am Österreichischen Controller-Institut

- Vorlesungen ĂWertmanagementñ auf den Fachhochschulen

Wien und Salzburg

Projektbeispiele

Tools / Werkzeuge

Wertmanagement

Value Chain

Business 

Model

Partialmodelle

Contracts

Geschäftsprozess-

modell
Lieferant

Partner

Sub-

lieferanten
Kunden

Kunden 

des 

Kunden

BedarfswegfallErsatzprodukte Kapazitätsausfall 

Input 
Komponenten

Output

Leistungen

Leistungs-

angebots-

Modell

Erlös- und 

Distributions-

Modell

Kosten- und 

Beschaffungs-

modell
Produktions- und 

Leistungserstellungs-

modell

Ressourcen- & 

Kompensations

-modell

Lieferanten und 

Partnermodell

Sonstige

(Miete, 
Finazierung)

Non-

Discloser

Werk-

v ertragDienst-

v ertragSLA SLAGesel-

schaf ts-

v ertrag
AGB
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Unternehmen: Konzeptstudie Jahr: 1999 Monatliches Reporting

Monat (Beträge in EUR) Jän-99 Feb-99 Mär-99 Apr-99 Mai-99 Jun-99 Jul-99 Aug-99 Sep-99 Okt-99 Nov-99 Dez-99

Brutto-Umsatz 5.722 51.814 73.983 57.234 155.014 61.571 55.084 106.753 70.476 64.713 78.152 38.895
Gruppe 1 5.722 51.814 46.323 42.624 133.061 46.028 44.617 100.938 62.516 64.713 72.337 38.895

Gruppe 2 0 0 27.660 14.610 21.953 15.543 10.467 5.815 7.960 0 5.815 0

Umsatzsteuer -954 -8.636 -7.721 -7.104 -22.177 -7.671 -7.436 -16.823 -10.419 -10.786 -12.056 -6.483

Nettoumsatz 4.768 43.178 66.263 50.130 132.837 53.900 47.648 89.930 60.057 53.928 66.096 32.413

    Sonstige betriebliche Erträge 5.756

    Bestandsveränderungen HF / FF

    Aktivierte Eigenleistungen

Betriebsleistung 4.768 43.178 66.263 50.130 132.837 53.900 47.648 89.930 60.057 53.928 66.096 38.168

    Bezogene Leistugen 1.890

    Summe Material und Leistung 0 0 0 0 0 0 1.890 0 0 0 0 0

Rohertrag 4.768 43.178 66.263 50.130 132.837 53.900 45.758 89.930 60.057 53.928 66.096 38.168

    Honorare 14.907 14.907 14.907 14.907 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000

    Gew inn-Acconto 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500

    Gehälter 2.383 4.767 4.767 4.767 4.767 6.167 8.839 10.110 10.110 10.110 10.110 10.460

    Lohnnebenkosten (30% der Gehälter) 715 1.430 1.430 1.430 1.430 1.850 2.652 3.033 3.033 3.033 3.033 3.138

    Sonstiger Personalaufw and

    Summe Personalaufwand 25.505 28.604 28.604 28.604 25.697 27.517 30.990 32.643 32.643 32.643 32.643 33.098

    Abschreibungen 833 833 833 833 833 833 1.667 1.667 1.667 1.667 1.667 1.667

    Betriebsaufw and

    Verw altungsaufw and 1.100 1.100 1.100 1.100 800 2.900 2.292 1.370 1.200 5.524 4.288 5.873

    Sonstiger Aufw and 1.118 1.118 1.118 1.118 1.118 1.118 1.118 1.118 1.118 1.118 1.160 2.600

    Summe sonstiger betriebl. Aufwand 3.051 3.051 3.051 3.051 2.751 4.851 5.076 4.155 3.985 8.308 7.115 10.140

Betriebsergebnis -23.788 11.523 34.608 18.475 104.389 21.532 9.692 53.132 23.429 12.976 26.337 -5.070

    Zinsaufw and

    - Zinsertrag

    Neutraler und a.o. Aufw and

    - Neutraler und a.o. Ertrag -5.545

    Finanz- und a.o. Ergebnis 0 0 0 0 5.545 0 0 0 0 0 0 0

Ergebnis vor Steuern -23.788 11.523 34.608 18.475 109.934 21.532 9.692 53.132 23.429 12.976 26.337 -5.070

    Ertragssteuern (Acconto) 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750

Ergebnis nach Ertragsst. Acconto -27.538 7.773 30.858 14.725 106.184 17.782 5.942 49.382 19.679 9.226 22.587 -8.820

    Sonstige Ertragssteuern -9.363 2.643 10.492 5.007 36.103 6.046 2.020 16.790 6.691 3.137 7.680 -2.999

Ergebnis nach sonst. Ertragsst. -18.175 5.130 20.366 9.719 70.082 11.736 3.922 32.592 12.988 6.089 14.908 -5.821

Entwicklungskennzahlen
Gleitender Umsatz (6 Monate) 4.768 23.973 38.070 41.085 59.435 58.513 65.659 73.451 72.417 73.050 61.926 50.812

Gleitendes Ergebnis (6 Monate) -18.175 -6.522 2.440 4.260 17.424 16.476 20.159 24.736 23.506 22.901 13.706 5.058

Market Value 
of Debt

Free cash flow 
Year 1

Year n

Cost of equity

Cost of debt
Weighted Average Cost 

of Capital (WACC)

Residual Value
(Fortführungswert)

Company Value
f

Discount

Capital structure, Taxes, 
Financing Costs and Risk
are fully taken into account

Future develop-
ments are systematically

taken into account

Free Cash Flow as 
source of funds to 
satisfy investors
as valuation base

Shareholder
Value

+

-

f

Risk factors

NOPLAT

Gross CF

Depreciation

+

+

Adjusted 
operat. taxes

EBIT+

-

Gross 
investment

use of capital

net
investment

Working 
Capital

Asset

+/-

+/-

+/-

-

+

CAPEX

Operating

Financin
g
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http://www.ecosventure.at/einstieg.htm
http://www.mobileworld-messe.de/
http://www.pjure.at/index.php
http://www.fh-sbg.ac.at/de/index.htm
file:\\files\team4e\data\7_Supportprozesse\760_CC-Marketing\30_MM-Support\30_Unternehmem\index1.php
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Die zu gestaltenden Applikationen unterstützen 

die Geschäftsprozesse optimal

Referenzkunden

Projektbeispiele

Tools / Werkzeuge

Software Engineering

- Konzeption und Umsetzung mehrerer Extranet-Portale

für einen Finanzdienstleister

- Konzeption einer Trading-Seite für einen Finanzdienstleister

- Enterprise Application Integration eines CRM-Systems bei

einem Telekommunikationsdienstleister

- Erstellung von umfassenden Ausschreibungsunterlagen für 

Großprojekte im öffentlichen Bereich 

- Gestaltung der Ausbildungsreihe ĂZertifizierter eBusiness

Managerñ f¿r den ADV, Vortrªge T¦V ¥sterreich Akademie

- Aufbau eines Multi-Projektmanagement-Portals
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