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2. Musterklausur zu Modul
IX „Digitale Transformation und Digital Business“

– Lösungshinweise –

Name

Vorname

Straße

PLZ, Ort

IWW-Teiln.-Nr.

Hinweise (bitte besonders aufmerksam lesen):

1. In der vorliegenden Musterklausur sind maximal 120 Punkte erreichbar; die Arbeit
gilt als erfolgreich bearbeitet, wenn mindestens 60 Punkte erreicht werden. 

2. Für eine optimale Bearbeitung der Musterklausuren empfehlen wir den kostenfreien
Adobe Acrobat Reader.  

3. Bitte tragen Sie Ihre Lösungen ausschließlich in die entsprechend markierten Felder
ein; diese Felder sind im Allgemeinen großzügig bemessen. Sollte der Platz aus-
nahmsweise dennoch nicht reichen, nutzen Sie den zusätzlichen Lösungsraum auf
der letzten Seite. 

4. Bei Textaufgaben wird erwartet, dass Sie Ihre Antworten eigenständig formulieren;
die (annähernd) wörtliche Übernahme bestimmter Passagen aus dem Studientext
oder anderen Quellen zählt nicht als eigene Leistung. 

Wir wünschen Ihnen viel Erfolg!

Aufgabe: 1 2 3 4 5 Gesamt

Erreichbare Punktzahl 40 20 20 40 120

Erreichte Punktzahl

https://acrobat.adobe.com/de/de/acrobat/pdf-reader.html
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Das Werk ist urheberrechtlich geschützt. Die dadurch begründeten Rechte, insbesondere das Recht der Ver-
vielfältigung und Verbreitung sowie der Übersetzung und des Nachdruckes, bleiben, auch bei nur auszugs-
weiser Verwertung, vorbehalten. Kein Teil des Werkes darf in irgendeiner Form (Druck, Fotokopie, Mikrofilm
oder ein anderes Verfahren) ohne schriftliche Genehmigung des IWW – Institut für Wirtschaftswissenschaft-
liche Forschung und Weiterbildung GmbH reproduziert oder unter Verwendung elektronischer Systeme
verarbeitet, vervielfältigt oder verbreitet werden. Dies gilt auch für jede Form der Kommunikation zwischen
den Studierenden des IWW. 



2. Musterklausur zu Modul IX (neu) 
„Digitale Transformation und Digital Business“ –   Lösungshinweise   –  3

IX MK II LH

1. Aufgabe (40 Punkte)

Geben Sie an, ob die nachfolgend aufgeführten Aussagen zutreffen oder nicht. Tragen Sie jeweils in
die Lösungsspalte „R“ für richtig oder „F“ für falsch ein. Verwenden Sie dabei bitte Großbuchsta-
ben.

Aussage
Lö-
sung

a) Die Modellvariante Negotiation des Geschäftsmodells Commerce umschließt auch
die Schaltung von Werbebannern. 

b) Im Gegensatz zum Standard-Reporting gestattet das Ad-hoc-Reporting mit Hilfe von
Abfragesprachen wie SQL die für das Business Intelligence charakteristische Er-
mittlung von „wertvollen“ Informationen. 

c) Cyberphysische Systeme ermöglichen eine globale Vernetzung von Maschinen und
Anlagen und damit auch eine übergreifende Produktionsplanung in Echtzeit.

d) Zur  medienbruchfreien  Abwicklung von Lieferketten-Prozessen  trägt  die  RFID-
Technologie nicht bei, da sie nur die Datenerfassung betrifft.

e) Ein zu Beschaffungszwecken eingesetzter Multi-Lieferanten-Katalog wird in der
Regel von einem Lieferanten betrieben. 

f) Die Veränderung der Kantengewichte eines KNN mittels überwachtem Lernen dient
der Anpassung des KNN an eine gegebene Problemstellung. 

g) In einem Data-Warehouse-System beinhaltet das Enterprise Data Warehouse typi-
scherweise multidimensionale Daten. 

h) Verbindungsentgelte stellen eine indirekte Erlösform des E-Business dar, da sie in
der Regel von einem dritten Unternehmen bezogen werden. 

i) Eine  auf  Kundenprofilen  operierende  Clusteranalyse  gestattet  die  Bildung  von
Kundengruppen, die sich mittels spezifischer Marketing-Maßnahmen ansprechen
lassen. 

j) Die Identifizierbarkeit  von Nutzern über ihre mobilen Endgeräte ermöglicht  die
Erstellung von Nutzerprofilen und das Übermitteln personalisierter Inhalte an Nut-
zer. 
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2. Aufgabe (20 Punkte)

Im Folgenden werden fünf Vermarktungsbeispiele von E-Business-Diensten skizziert, die per unten
angegebener Tabelle hinsichtlich der Art der Erlösform zu charakterisieren sind.

a) Angeboten wird ein Online-Dienst zur Verbreitung von Fernsehsendungen, die ursprünglich
von öffentlich-rechtlichen Fernsehanstalten ausgestrahlt wurden. Die Fernsehanstalten sind an
einer weiteren Verbreitung ihrer Sendungen interessiert, zumal die Originalquelle jeweils be-
kanntzugeben ist. In einer längeren Pilotphase des Dienstes finanziert sich der Dienstleister daher
aus Pauschalbeträgen, welche von den Fernsehanstalten geleistet werden, deren Sendungen aus-
gestrahlt werden. 

b) Im Anschluss an die Pilotphase müssen die Nutzer des unter a) skizzierten Online-Dienstes für
jede empfangene Fernsehstunde ein festes Entgelt an den Dienstleister entrichten, während die
Pauschalbeträge der Fernsehanstalten entfallen. 

c) Das Unternehmen Contact wirbt per Internet für diverse Weiterbildungsanbieter mit dem Ziel,
Interessenten an die Anbieter zu vermitteln. Für jeden Interessenten, der sich per Vermittlung von
Contact bei einem Anbieter für eine Weiterbildungsmaßnahme einschreibt, erhält Contact eine
mit dem Anbieter vereinbarte Vermittlungsprämie. 

d) Im IT-Bereich eines Maschinenbauers wurde ein Wissensportal entwickelt und in den Dauerbe-
trieb überführt. Es dient einerseits zur Weiterbildung der eigenen Mitarbeiter und wird anderer-
seits auch anderen Unternehmen gegen einen monatlichen Pauschalbetrag zur längerfristigen
Nutzung angeboten. 

e) Ein Verlagshaus bietet einen auf Branchen zugeschnittenen Informationsdienst („gelbe Seiten“)
an, der eine nach Branchen und Regionen differenzierte Recherche nach Unternehmen gestattet.
Das Verlagshaus erzielt Erlöse aus der Platzierung von Werbebannern auf der Einstiegsseite des
Dienstes, für die werbende Unternehmen ein Entgelt entrichten, das sich an der Anzahl der Klicks
auf das jeweilige Banner orientiert. 

Charakterisieren Sie die fünf Vermarktungsbeispiele hinsichtlich der Erlösform. Tragen Sie hierzu
die zutreffenden Ziffern in die zwei leeren Ergebnisspalten der folgenden Tabelle ein.

Vermarktungs-
beispiel

Transaktionsabhängigkeit des 
Erlöses:
1 - transaktionsabhängig
2 - transaktionsunabhängig

Direkter/indirekter
Erlös:
1 - direkt
2 - indirekt

a)

b)

c)

d)

e)
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3. Aufgabe (20 Punkte)

Geben Sie an, ob die nachfolgend aufgeführten Aussagen zutreffen oder nicht. Tragen Sie hierzu
jeweils in die Lösungsspalte „R“ für richtig oder „F“ für falsch ein. Verwenden Sie dabei bitte
Großbuchstaben. Es können keine, eine oder mehrere Aussagen zutreffen.

a) Die Automatisierungspyramide  … 

A bezeichnet ein Integrationsmodell, das auf die Umsetzung des Konzepts Industrie
4.0 ausgerichtet ist. 

B zielt auf die Verbesserung der Interoperabilität der im Fertigungsbereich eingesetz-
ten Produktionssysteme ab. 

C setzt  den Fokus auf die Automatisierung von Fertigungsprozessen unterhalb der
Ebene der betriebswirtschaftlichen Planung und Steuerung. 

D umfasst eine Hierarchie von Produktionssystemen, die der Verfeinerung der Steue-
rungsaufgaben bis hin zur physischen Steuerung der Fertigung vorsieht.

E strebt keine Standardisierung der in der Pyramide ausgewiesenen Produktionssyste-
me an. 

b) Ein CRM-System  …

A sieht einen Einsatz von Analysetechniken nur in der Pre-Sales-Phase vor.

B kann in der After-Sales-Phase mit Kundenwertanalysen zur Kundenrückgewinnung
beitragen. 

C nutzt in der Regel den Ansatz des Multi-Channel-Managements,  um Kunden in
vielfältiger Weise anzusprechen. 

D unterstützt lediglich die gewichtigeren strategischen Aufgaben des Kundenbezie-
hungsmanagements. 

E befasst sich nicht mit der Erfolgskontrolle der geschäftlichen Beziehungen zu Kun-
den. 
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4. Aufgabe (40 Punkte)

Das Supply Chain Management (SCM) befasst sich mit der Planung und Steuerung umfassender
Wertschöpfungs- bzw. Lieferketten in Verbindung mit dem Einsatz von unterstützenden SCM-Sys-
temen. Beantworten Sie die nachfolgenden Fragen zu SCM und SCM-Systemen in den vorgegebe-
nen Antwort-Feldern. 

a) Erläutern Sie, was unter der Charakterisierung des SCM als gesamtheitlich zu verstehen ist.

b) Erläutern Sie, in welchen grundlegenden strukturellen Formen sich die Zusammenarbeit von
Partnerunternehmen in umfassenden Lieferketten vollzieht. 
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c) Nennen und erläutern Sie die wesentlichen Komponenten eines SCM-Systems.

d) Nennen und erläutern Sie kurz zwei spezielle Strategietypen, die in einer Supply Chain im Sin-
ne einer „Strategieführerschaft“ verfolgt werden können. 
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e) Erläutern Sie das Transparenzdefizit, das herkömmliche Lieferketten mit einer linear abgestuf-
ten Struktur von Lieferanten, Herstellern und Kunden aufweisen. 
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Zusatzblatt (Reserve)

Bei Bedarf können Sie hier zusätzliche Lösungshinweise eintragen. Geben Sie dabei jeweils genau
an, auf welchen Aufgabenteil Sie sich beziehen. 

Achtung: Auch, wenn Sie diese Seite nicht nutzen sollten, darf sie nicht gelöscht werden, sondern
muss Bestandteil der Arbeit bleiben. 
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	Textfeld 4a: Die Charakterisierung des SCM als gesamtheitlich bezieht sich auf die konzeptionelle Ausrichtung auf die drei folgenden Bereiche: 



(1) Aktivitätsbereiche: Berücksichtigung finden die Bereiche Versorgung, Entsorgung und Recycling, wobei hier der Fokus auf der Versorgung liegt. 



(2) Aktivitätsebenen: Einbezogen werden Geld-, Güter- und Informationsflüsse. 



(3) Managementebenen: SCM agiert auf der strategischen, taktischen und operativen Ebene.



SCM setzt sich folglich aus einer umfassenden Sicht mit Wertschöpfungs- bzw. Lieferketten auseinander. 




	Textfeld 4b: Umfassende Lieferketten bestehen in der Regel aus einem oder mehreren Unternehmen, die als Hersteller eines (komplexen) Endprodukts auftreten, und denen kooperierende Partnerunternehmen in kaskadenförmiger Abstufung als Lieferanten vorgelagert und als Kunden nachgelagert sind. 



Abhängig von der Anzahl der Endprodukt-Hersteller unterscheidet man zwei typische Strukturformen (vgl. Werner 2020): 



(1) Hierarchisch-pyramidale Lieferketten, bei denen einem dominierenden Unternehmen als Endprodukt-Hersteller (z.B. Brot-Fabrik) Lieferanten (z.B. Getreide-Mühlen) und Vor-Lieferanten (z.B. Getreide-Produzenten usw.) vorgelagert sind. „Dominierend“ ist hierbei nicht als „weisungsbefugt“ zu verstehen, jedoch im Sinne eines Akteurs, an dessen Planungen die übrigen Akteure ihre Planungen ausrichten. 



(2) Polyzentrische Lieferketten, bei denen mehrere etwa gleichberechtigte Unternehmen als Endprodukt-Hersteller (z.B. Fahrzeug-Produzenten), vorgelagerte Lieferanten (z.B. Komponenten-Hersteller, Teile-Hersteller usw.) und nachgelagerte Kunden (z.B. Händler) kooperieren. Hier stimmen sich die Partner über Verhandlungen ab. Gegebenenfalls werden Mehrheitsentscheidungen in einem Steering-Committee getroffen. 
	Textfeld 4c: Wesentliche Komponenten eines SCM-Systems sind die Lieferkettenplanung, die Transaktionsunterstützung und Erweiterungssysteme.



Die Lieferkettenplanung umfasst zwei Systeme: 

Ein Lieferkettenplanungssystem, das taktische Planungsaufgaben wie Bedarfs-, Produktions- und Vertriebsplanung übernimmt. 

Ein Lieferkettensteuerungssystem, das die Liefer-, Lager- und Transportmengen auf der Lieferanten- und der Kundenseite in effizienter Weise koordiniert. 



Die Transaktionsunterstützung kann z.B. ein ERP-System mit Modulen wie Finanzen, Personal, Materialwirtschaft, Produktion und Vertrieb übernehmen. 



Systemerweiterungen können sich z.B. auf Efficient Consumer Response (ECR) bzw. ECR-Systeme und Customer Relationship Management (CRM) bzw. CRM-Systeme erstrecken. 



Ein SCM-System stellt somit ein äußerst komplexes Gesamtsystem dar. In einer Lieferkette betreibt jeder der Partner ein SCM-System mit mehr oder weniger Systemerweiterungen. Die SCM-Systeme der Partner sind per digitalem Datenaustausch gekoppelt. Als Technologien kommen hierbei z.B. EDI, RFID und Barcode-Technologie zum Einsatz. 
	Textfeld 4d: Zwei Beispiele für eine „Strategieführerschaft“ in einer Supply Chain sind: 



(1) Die Ausrichtung als „Low Cost Supply Chain“, d.h. es wird eine Kostenführerschaft durch die Herstellung und Vermarktung von niedrigpreisigen Produkten angestrebt, die von bestimmten Kunden bevorzugt gekauft werden. 



(2) Die Ausrichtung als Anbieter von „Killerprodukten“, d.h. im Sinne einer Innovationsführerschaft wird ein  Produkt entwickelt und vermarktet, das viele Kunden „unbedingt haben wollen“. 
	Textfeld 4e: Transparenz bedeutet Sichtbarkeit aller wesentlichen Phänomene der Lieferkette (z.B. Bestellmengen, Produktionsmengen, Lagerbestände usw.) für alle kooperierenden Partner in Echtzeit. 



Bei einer linearen gestuften Lieferkette ist dies nicht der Fall, da in dem Geschäftsablauf entlang der Lieferkette Zeitverzögerungen auftreten. 



Betrachtet sei ein OEM (Fahrzeughersteller) mit vorgelagerten Lieferanten und nachgelagerten Kunden. Ausgehend von der gemeldeten Nachfrage der Endkunden disponieren Händler ihre Bestellungen bei dem OEM. Auf der Grundlage der kumulierten Bestellungen plant der OEM seine Produktionsmengen und die erforderlichen Mengen an Komponenten, die er dann bei den Lieferanten ordert. Diese wiederum planen ihre Mengen an benötigten Teilen und ordern erforderliche Teilemengen bei den Teilelieferanten usw. 



Planungen benötigen Zeit und daher gehen Bestellungen jeweils zeitversetzt bei vorgelagerten Partnern ein. Ereignisse wie Marktveränderungen oder Produktionsstörungen erreichen vorgelagerte Partner daher mit zunehmender Verspätung. Konsequenzen können z.B. Fehlmengen (bei plötzlich steigender Nachfrage) oder Kostenanstiege (bei erforderlicher Überstundenarbeit) sein. 
	Textfeld 5 Zusatz: 


