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Zwei Wetten, ein Widerspruch
Bevor wir starten: zwei Entscheidungen, jeweils per Handzeichen. Ehrlich aus dem
Bauch, kein Rechnen.

Wette A

Wer nimmt die sicheren 500 €? Handzeichen!

... und wer die Lotterie, 50 % auf 1000 £, sonst nichts? Handzeichen!

Wette B

Wer nimmt den sicheren Verlust von 500 €? Handzeichen!

...und wer die Verlust-Lotterie: 50 %, 1000 £ zu verlieren, sonst nichts? Handzeichen!

Beide Lotterien haben denselben Erwartungswert wie die sichere Option. Trotzdem
wahlt fast jede Gruppe A sicher und B riskant.

Thr habt gerade der Theorie widersprochen

« Die Standardtheorie (rationale Nutzenmaximierung) sagt: Wer beim Gewinn auf
Nummer sicher geht, sollte das beim Verlust auch tun; euer Risikoverhalten sollte
gleich bleiben

« |hr habt es umgedreht: risikoscheu bei Gewinnen, risikofreudig bei Verlusten

« Die Mehrheit von euch hat gerade der Standardtheorie widersprochen und ist damit
vollig normal

Das ist kein Denkfehler von euch, sondern ein System. Es hei3t Prospect Theory, und
es ist der Schlissel zur Leitfrage von heute: Wie bringe ich ein Produkt auf den Markt
- und warum entscheiden Kunden irrational?

Riickblick

Wo wir letzte Woche standen

« Digitale Transformation wirkt auf drei Ebenen: Prozesse -» Geschaftsmodelle —»
Branchen; die Musikindustrie zeigte den ganzen Verlauf

« Plattform vs. Pipeline: die Plattform vermittelt zwischen zwei Seiten (zweiseitiger
Markt), die Pipeline veredelt linear; Netflix zeigte, dass die Grenze flieBend ist



« Netzwerkeffekte (direkt/indirekt) treiben das Wachstum; Winner-take-most ist eine
Tendenz, Multihoming die Gegenkraft

Ein roter Faden bleibt: Der GPT Store hatte 3 Mio. Bauende und trotzdem kein fertiges
Erlédsmodell. Heute kommen wir im Capstone auf genau diese KI-Anbieter zurtick.

Deine Frage: eine Seite reicht nicht

1 Frage

Letzte Woche galt: Millionen Nutzende auf einer Seite |6sen das Henne-Ei nicht
automatisch. Woran fehlte es dem GPT Store konkret?

Am Erlésmodell: Das versprochene Auszahlungsprogramm fir die Bauenden war zum
Start nicht fertig. Eine volle Seite ist noch kein Geschaftsmodell; im Capstone sehen wir
heute, wie dieselben Anbieter das Erlésproblem angehen.

Ablauf heute

o Teil 1 (~30 min): Wie Kundschaft entscheidet: Prospect Theory, Defaults, Nudging
ehrlich, Dark Patterns

o Teil 2 (~30 min): Launch: Timing, Pricing (Skimming vs. Penetration), Freemium &
virale Starts

o Teil 3 (~30 min): Synthese: der Frontier-KI-Wettbewerb durch alle Sitzungen des
Kurses

Leitfrage heute: Wie bringe ich ein Produkt auf den Markt - und warum entscheiden
Kunden irrational?

Lernziele
Nach dieser Sitzung kénnt ihr ...

« Prospect Theory erkldren: Referenzpunkte, Verlustaversion (A = 2, mit Hedge) und
Certainty Effect,

 Defaults und Nudging als Choice Architecture einordnen und die Ethikgrenze zu
Dark Patterns ziehen,

« die ehrliche Effektstarken-Debatte um Nudging wiedergeben (Wissenschaft korri-
giert sich selbst),

o Launch-Timing (First vs. Fast Follower) und Skimming vs. Penetration auf Fille
anwenden,

« den Frontier-KI-Wettbewerb als Synthese aller Kurskonzepte lesen und sagen,
warum ,Wer gewinnt?” die falsche Frage ist.

Wie Kundschaft entscheidet

Das Muster hinter der Wette: Prospect Theory
Warum habt ihr bei A und B unterschiedlich entschieden? Kahneman & Tversky (1979)
geben die Antwort [1]:



« Menschen bewerten Ergebnisse nicht absolut, sondern relativ zu einem Referenz-
punkt, meist dem Status quo

» Von dort aus zdhlen Gewinne und Verluste getrennt und ganz unterschiedlich stark

o Ein Verlust von 500 € schmerzt mehr, als ein Gewinn von 500 € freut; deshalb geht
ihr Verlusten lieber aus dem Weg, auch mit Risiko

Lektion: Kundschaft entscheidet nicht Gber Endzustdnde, sondern Uber Veranderun-
gen gegenlber einem Referenzpunkt, Gewinne und Verluste getrennt.

Quelle: [1].

Die Wertfunktion — schematisch

Wertfunktion der Prospect Theory (schematisch)

empfundener Wert Gewinne:
flach, konkav

« Verlust

Referenzpunkt Gewinn -

Verluste:
steiler (= 2x)

Datenquelle: Eigene Darstellung nach Kahneman & Tversky (1979)

Schematisch, nicht maBstabsgetreu: Die Verlustseite fallt steiler ab, als die Gewinn-
seite ansteigt.

Verlustaversion — wie stark genau?

Wie viel schwerer wiegt ein Verlust? Die derzeit beste Schatzung, aber mit Hedge
(Hedge = ehrlicher Unsicherheits-Vorbehalt):

« Die groBte Meta-Analyse (Brown et al. 2024, 607 Schitzungen aus 150 Studien)
findet einen Koeffizienten A ~ 1,95 [95 %-KI 1,82-2,10]; Verluste wiegen rund doppelt
so schwer wie Gewinne [2]

 Aber: Das ist umstritten. Eine Re-Meta-Analyse von Yechiam & Zeif argumentiert, der
Effekt sei nicht robust, wenn man Studienauswahl-Verzerrungen berlcksichtigt [3]

« Merke: ,\ = 2”7 ist eine gut gestlitzte Faustregel, keine Naturkonstante

Lektion: Verlustaversion ist real und groB, aber die genaue Zahl ist Gegenstand
laufender Forschung, kein festgeschriebener Wert.

Quelle: A. L. Brown, T. Imai, F. M. Vieider, und C. F. Camerer [2]; E. Yechiam und D. Zeif [3].

Der Certainty Effect
Noch ein Baustein aus der Wette: Menschen liberschatzen Sicherheit.



« Ein sicheres Ergebnis wiegt mehr, als seine reine Wahrscheinlichkeit rechtfertigt: der
Certainty Effect

» Deshalb wirkt ,,garantiert” so stark: die Geld-zurlick-Garantie, die , 100 % kostenlos”-
Zusage, das ,,ohne Risiko testen”

 Der Sprung von 95 % auf 100 % fihlt sich gréBer an als der von 45 % auf 50 %,
obwohl beide 5 Prozentpunkte sind

Lektion: ,Sicher” ist kein neutrales Wort; es hat einen psychologischen Aufschlag, den
Produkte gezielt nutzen.

Quelle: [1].

Was heif3t das fiir Produkte und Preise?
Prospect Theory ist keine Theorie fir den Horsaal, sie steckt in jedem Shop:

» Geld-zuriick-Garantie: verschiebt den Referenzpunkt; der Kauf fihlt sich nicht mehr
wie ein mdglicher Verlust an

« Verknappung (,nur noch 2 auf Lager”): macht aus einem Nicht-Kauf einen drohenden
Verlust der Gelegenheit

o Preisrahmung (Framing): ,5 € Rabatt” vs. ,5 € Aufpreis bei Barzahlung™: logisch
gleich, geflhlt vollig verschieden (Tversky & Kahneman 1981) [4]

Lektion: Dieselbe Zahl, anders gerahmt, fiihrt zu anderen Entscheidungen; der Rahmen
ist Teil des Produkts.

Quelle: [4].

Der stirkste Hebel: der Default
Die wirksamste Rahmung ist oft die Voreinstellung, also was passiert, wenn man nichts
tut.

« Organspende ist das Lehrbuchbeispiel: In Johnson & Goldstein (2003) lag die
effektive Zustimmung in Opt-out-Landern (Widerspruchslésung) meist tiber 85 %,
in Osterreich ~99 %

« In Opt-in-Landern (aktive Zustimmung nétig) meist unter ~30 %, in Deutschland ~12
%

« Fast dieselben Menschen, fast dieselben Werte, nur eine andere Voreinstellung

Q@ Der Kern

Der Default entscheidet mit, weil Nichtstun die bequemste Option ist und der
Status quo als Referenzpunkt zahlt.

Lektion: Wer die Voreinstellung setzt, beeinflusst das Ergebnis starker als jede Werbe-
kampagne [5].

Quelle: [5].



Ihr erlebt das Ethik-Dilemma in Echtzeit
Der Organspende-Default ist in Deutschland kein gelostes Lehrbuchthema, sondern
live:

« Der Bundestag lehnte am 16. Januar 2020 die Widerspruchslésung ab, mit 379 zu
292 Stimmen (3 Enthaltungen); es blieb bei der schwécheren Entscheidungslésung
(weiter Opt-in)

o Die Debatte kam im Dezember 2024 und erneut 2026 zuriick; sie lduft, wahrend ihr
hier sitzt

« Die Streitfrage ist eine Nudging-Ethik-Frage: Ist ein Widerspruchs-Default ,sanfter
Paternalismus” oder ein Eingriff in die kérperliche Selbstbestimmung?

Lektion: Ein Default ist nie ,neutral”; wer ihn setzt, trifft eine ethische Entscheidung,
keine bloB technische.

Quelle: [6]; Debatten Dez. 2024 & 2026 [7], [8]; [9].

Deine Frage: derselbe Preis, zwei Rahmen

1 Frage

Ein Streamingdienst kostet 120 € im Jahr. Formuliert einen Rahmen, der die Zah-
lungsbereitschaft erhoht, ohne den Preis zu dndern.

Zum Beispiel ,nur 10 € im Monat” (kleinerer Referenzpunkt) oder ,33 Cent am Tag -
weniger als ein Kaffee”. Gleiche 120 €, aber gegen einen kleineren Vergleichsanker
gerahmt. Auch stark: ,30 Tage kostenlos testen, jederzeit kiindbar”: nimmt dem Kauf
das Verlustrisiko (Certainty Effect + Geld-zurtick-Logik).

Nudging ehrlich: die Wissenschaft korrigiert sich
Kleine Stupser (Nudges) sind populdr, aber wie stark wirken sie wirklich? Genau hier
zeigt sich, wie Wissenschaft arbeitet:

« Mertens et al. (2022): Meta-Analyse Uber 447 Studien: ein solider mittlerer Effekt (d
=0,43) [10]

« Maier et al. (2022): dieselben Daten, aber um Publikationsbias korrigiert; der Effekt
wird statistisch ununterscheidbar von null [11]

« DellaVigna & Linos (2022): echte Behdrden-Nudges bringen nur ~1,4 Prozentpunk-
te statt 8,7 in publizierten Studien, rund ein Sechstel [12]

Quelle: S. Mertens, M. Herberz, U. J. J. Hahnel, und T. Brosch [10]; M. Maier, F. Bartos, T.
D. Stanley, D. R. Shanks, A. J. L. Harris, und E.-J. Wagenmakers [11]; S. DellaVigna und E.
Linos [12].

Was wir heute ehrlich wissen

« Die aktuellste Synthese (Szaszi et al. 2025) fasst zusammen: Nudges wirken vermut-
lich im Schnitt, aber schwécher als die Schlagzeilen und stark kontextabhangig [13]

« ,Nudging wirkt immer” ist nicht belegt, ,Nudging wirkt nie” aber auch nicht



» Genau das habt ihr in Sitzung 1 gelernt: Wissenschaft korrigiert sich selbst, und das
ist eine Starke, kein Makel

Lektion: Nehmt Effektstarken nie als Naturkonstante: wer hat was gemessen, unter
welchen Bedingungen? Das ist die eigentliche Kompetenz.

Quelle: B. Szaszi, D. G. Goldstein, D. Soman, und S. Michie [13].

Wo Nudge zu Manipulation wird: Dark Patterns

« Dark Patterns = manipulative Designmuster: falsche Dringlichkeit, versteckte Kosten,
erschwertes Kiindigen (Mathur et al. 2019) [14]

« EU-Kommission gegen Temu: 200 Mio. € Strafe (28.05.2026, Digital Services Act),
die gréBBte DSA-Strafe bisher

« Gegen Shein l3uft ein DSA-Verfahren (Stand Juli 2026 keine Strafe)

A Die Ethikgrenze

Nudge hilft der eigenen Entscheidung. Dark Pattern arbeitet gegen sie. Der Unter-
schied ist jetzt einklagbar, nicht nur eine Frage der Moral.

Lektion: Zwischen legitimer Rahmung und Manipulation verlauft eine rechtliche Gren-
ze, und sie wird gerade teuer durchgesetzt.

Quelle: Europédische Kommission (Temu-Strafe, 28.05.2026), [15]; [16].

Zwischenfazit Teil 1

 Prospect Theory: Kundschaft entscheidet liber Veranderungen gegeniiber einem
Referenzpunkt; Verluste wiegen ~2x (Hedge), Sicherheit hat einen Aufschlag

o Defaults sind der stirkste Hebel und nie neutral (Organspende als lebendiges Ethik-
Dilemma)

« Nudging wirkt schwécher als die Schlagzeilen (die Debatte selbst ist die Lektion);
jenseits der Grenze liegen Dark Patterns, jetzt DSA-sanktioniert

Wir wissen nun, warum Kundschaft irrational entscheidet. Jetzt zur zweiten Halfte der
Leitfrage: Wie bringe ich ein Produkt auf den Markt? Das ist Teil 2.

Launch: Timing & Pricing

Timing: zuerst — oder besser als Zweiter?
Der Reflex sagt: ,First Mover gewinnt.” Die Evidenz sagt: kommt darauf an — wie schon
in Sitzung 5.

« Golder & Tellis (1993) zeigten mit um den Uberlebensbias bereinigten Daten: Pioniere
scheitern haufiger als der Mythos behauptet [17]

« Oft gewinnen nicht die Ersten, sondern die frithen Anfiihrer, die ein Segment richtig
treffen (Fast Follower)

o Erinnert euch: Google gewann die Suche nicht durch Friihstart, sondern als schneller
Zweiter im richtigen Moment



Lektion: ,Wann starten?” hat keine feste Antwort; der beste Zeitpunkt hdangt an Tech-
Tempo und Markt-Tempo, nicht am Kalender.

Quelle: P. N. Golder und G. J. Tellis [17] (Pioneer Advantage: Marketing Logic or
Legend?).

Pricing: Skimming vs. Penetration

Zwei Grundstrategien flr den Einstiegspreis, als Extreme eines Kontinuums, nicht als
Entweder-oder (Spann et al. 2015) [18]:

Skimming Penetration
Startpreis hoch, dann senken niedrig, um Menge zu holen
Ziel frihe Marge ,,abschépfen” schnell Marktanteil
Risiko Markt bleibt zu klein Marge fehlt, schwer zu erhéhen

In der Praxis folgen viele Starts einem gemischten, dynamischen Pfad; die Lehrbuch-
Dichotomie ist eine Vereinfachung.

Quelle: M. Spann, M. Fischer, und G. J. Tellis [18] (Skimming or Penetration?, Marketing
Science).

Skimming mit Ansage: Apple Vision Pro

o Start 02.02.2024 fir 3.499 $: extremes Skimming in einer neuen Kategorie (Spatial
Computing)

« Frihe Nachfrage schwach: Stiickziele von 700-800k auf 400-450k halbiert

« Juli 2026: IDC schatzt ~45.000 Gerdte in Q4 2025 (vs. ~390.000 im Jahr 2024);
Quest ~80 % Stlickanteil

» M5-Refresh Okt. 2025: die Linie lebt, die Skimming-Wette ging nicht auf

A Skimming-Risiko konkret

Ein hoher Preis ,skimmt” nur, wenn genug zahlungsbereite Kaufer da sind. Bleibt
der Markt diinn, wird aus der Pramie ein Ladenhiiter.

Lektion: Skimming maximiert die Marge pro Stlick, setzt aber einen vorhandenen
Premiummarkt voraus; Quest holte per Penetration das Volumen.

Quelle: [19] (IDC-Schatzung, zitiert nach PYMNTS); [20].

Freemium & viral: der ChatGPT-Start

» OpenAl ver6ffentlichte ChatGPT am 30. November 2022 als kostenlose Forschungs-
vorschau, null Einstiegshtrde

« Berichtet wird (UBS-Analyse, Feb. 2023, auf Basis von Similarweb-Verkehrsdaten):
~100 Mio. monatlich Aktive in ~2 Monaten, der schnellste Consumer-App-Start, den
UBS bis dahin gesehen hatte

« Vergleich (UBS): TikTok brauchte ~9 Monate, Instagram ~2,5 Jahre bis 100 Mio.



1 Zahl mit Vorsicht

Die ,100 Mio. in 2 Monaten” sind eine Drittschdtzung (UBS/Similarweb), keine von
OpenAl veroffentlichte Nutzerzahl; einige Quellen nennen eher drei Monate.

Lektion: ,Kostenlos” ist selbst eine Launch-Strategie: der Certainty Effect (,100 %
gratis”) und null Reibung erzeugen viralen Sog.

Quelle: UBS-Analyse via [21], [22], Feb. 2023.
Der Launch als Schock: DeepSeek R1

Ein Start kann einen ganzen Markt erschittern, nicht durch Werbung, sondern durch
das Erlésmodell:

o Am 20. Januar 2025 vero6ffentlichte DeepSeek sein Modell R1: kostenlos und open-
weight (MIT-Lizenz), auf dem Benchmark-Niveau teurer Modelle, zu einem Bruchteil
der berichteten Trainingskosten

« Innerhalb einer Woche App-Nr.-1 in den USA; Nvidias Aktie verlor an einem Tag
~600 Mrd. $ (~17 %), der gréBte Einzelwert-Tagesverlust der US-Bérsengeschichte
bis dahin

« Randnote (April 2026): DeepSeek brachte V4; der Markt reagierte diesmal gelassen,
weil billige, offene Modelle inzwischen eingepreist sind

Lektion: ,Open-weight + kostenlos” ist ein Launch-Hebel mit Marktschock-Wirkung,
aber der Schock nutzt sich ab, sobald die Konkurrenz ihn erwartet.

Quelle: [23], [24], [25].

Die Entscheidungsreise der Kundschaft
Ein Launch endet nicht am Kauftag. Kundschaft durchlduft eine Reise, nicht linear,
sondern als Schleife:

 Ausloser — Erwagung — Bewertung — Kauf — Erlebnis, und das Erlebnis speist
die nachste Erwagung (Loyalitatsschleife)

» Prospect Theory wirkt an jeder Station: der Referenzpreis in der Bewertung, die
Verlustangst beim Warenkorbabbruch, der Certainty Effect bei der Garantie

« Digitale Kanéle machen jede Station messbar; hier greifen die A/B-Tests aus Sitzung 2

Lektion: Der Launch ist der Anfang der Beziehung, nicht ihr Hohepunkt; die Reise nach
dem Kauf entscheidet Uber Wiederkauf und Weiterempfehlung.

Quelle: [26].



Deine Frage: Skimming oder Penetration?

1 Frage

Ein Startup bringt eine neue Smartwatch ohne bekannten Wettbewerber heraus.
Es will schnell die Standardplattform werden, auf der andere ihre Apps bauen.
Skimming oder Penetration?

Eher Penetration: Wer zur Plattform mit Netzwerkeffekten werden will (Sitzung 6!),
braucht schnell viele Nutzende; ein niedriger Einstiegspreis ,,zindet” die Nutzerseite.
Skimming wirde die Marge sichern, aber den Anteil riskieren, auf den das ganze
Plattform-Kalkdl baut.

Zwischenfazit Teil 2

 Timing: First Mover ist ein Mythos mit Bedingungen; friihe Anfihrer schlagen oft die
Ersten (Golder & Tellis)

e Pricing: Skimming vs. Penetration sind Extreme eines Kontinuums; Vision Pro zeigt
das Skimming-Risiko, Metas Quest die Penetration

 Freemium/viral: ,kostenlos” und ,open-weight” sind Launch-Strategien; ChatGPT
und DeepSeek zeigen Sog und Schock

Timing, Pricing, Launch-Modell, Plattform, Erlésmodell: all das trifft jetzt in einem Fall
zusammen, dem Wettbewerb um die Frontier-KI. Das ist die Synthese des ganzen
Kurses.

Synthese: Frontier-KI-Wettbewerb

Bevor wir starten: ein Transparenz-Hinweis

A Hinweis

Hinweis: Kursmaterialien wurden Kl-gestiitzt erstellt; auch deshalb gilt hier
besonders: priift die Quellen.

« Alle Fakten auf den folgenden Folien stammen ausschlieBlich aus datierten, externen
Quellen; jede Aussage tragt Datum und Quelle

» Wir betrachten vier Spieler in einem Markt, kein Duell, kein ,TJeam”: OpenAl, Anthro-
pic, Google, Mistral

» Der Markt bewegt sich monatlich; Stand aller Zahlen: Juli 2026. Genau deshalb ist
Lpruft die Quellen” hier die eigentliche Lektion

Spieler 1 — OpenAl: Consumer-Skala

« Strategie: gréBte Consumer-Reichweite (ChatGPT), aggressiver Ausbau

« Governance: Umbau zur OpenAl Group PBC (Okt. 2025)

« Wende: ChatGPT erstmals unter 50 % Marktanteil (46,4 %, ~1,1 Mrd. MAU); Dominanz
nicht mehr selbstverstandlich



1 Kurs-Bezug

Erlésmodell (S4) + Plattform-Skala (S6) + Launch (S7), aber ,viele Nutzende” #
Luneinholbar” (S1).

Lektion: Der First-Mover-Vorteil bei Consumer-KI| ist real, aber angreifbar; Skala
schiitzt nicht automatisch vor Aufholjagd.

Quelle: [27], [28].

Spieler 2 — Anthropic: Enterprise & Regulierung

« Strategie: Fokus auf Unternehmen und Coding (Claude ~10,3 %, ~245 Mio. MAU)

o Juni 2026: US-Exportkontroll-Anordnung; zwei der fortschrittlichsten Modelle
mussten offline, gewahrter Zugang wurde entzogen

o Betroffen: ~200 Institutionen in 15 Landern (Vorab-Zugang fir Schwachstellen-
Tests); genannte Sorge: moglicher Jailbreak-Bypass

1 Kurs-Bezug

Regulierung als Marktkraft (S6): Der Staat greift direkt in Produktverfligbarkeit
ein, erstmals bei einem Frontier-Labor.

Lektion: Auch Regulierung formt Markte; sie kann Produkte tUber Nacht vom Markt
nehmen. Wir bleiben bei den datierten, belegten Fakten.

Quelle: [29], [30].

Spieler 3 — Google: die Aufholjagd

« Strategie: Fast Follower mit voller Distributionsmacht (Android, Suche, Chrome)

« Momentum: Gemini-Web-Anteil von ~13,5 % (Anfang 2026) auf 27,4 % (Juni 2026);
900 Mio. App-MAU (Google I/O, Mai 2026)

« Plattform-Coup: Apple-Deal (~1 Mrd. $/Jahr, WWDC 08.06.2026): ein Gemini-
Modell treibt das neue Siri, Standard auf Android und iPhone (Alternativen bleiben
wahlbar)

1 Kurs-Bezug

Plattform-f)kosysteme & Distribution (S5/56): Wer die Kandle besitzt, muss nicht
der Erste sein; Fast Follower mit Reichweite.

Lektion: Distribution schldgt oft den Friihstart; Googles Weg in Siri ist ein Plattform-
Zug, kein Produktvorsprung.

Quelle: [27], [31].
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Spieler 4 — Mistral: die EU-Nische

« Strategie: bewusste Nische (Rickgriff S5): open-weight, EU-Datensouverénitat, En-
terprise-Anpassung

« GroBe: ~11,7 Mrd. € (Series C, Sept. 2025), GréBenordnungen kleiner als die US-
Konkurrenz

 Juni 2026: der CEO positioniert Mistral 6ffentlich als ,auBerhalb staatlicher Kontrol-
le”; Ausgang offen

@ Kurs-Bezug

Nische statt Skala (S5): Auf einer Dimension (EU-Souveranitat, Offenheit) schlagt
der Kleine den Giganten, nicht auf allen.

Lektion: Der Kleine gewinnt nicht das ganze Feld, sondern eine verteidigbare Ecke;
Mistrals Wette ist Souveranitdt und Offenheit, nicht Reichweite.

Quelle: [32], [33].

Die Nutzungsanteile im Bild

Nutzungsanteile der Kl-Assistenten - Ende Mai 2026

50-%-Marke
50 1

Nutzungsanteil (%)

ChatGPT Gemini Claude Sonstige
(OpenAl) (Google) (Anthropic) (inkl. Mistral)

Datenquelle: Sensor Tower (Stand Ende Mai 2026), via techcrunch.com

ChatGPT liegt erstmals unter 50 %; der Markt ist ein Vierkampf, kein Monopol.
(Gezeigt ist die App-Nutzung nach Sensor Tower, Ende Mai 2026; Geminis Web-Anteil
im Juni lag bei 27,4 %, andere Metrik, anderes Datum.)

Preisopazitit als Strategiefrage
Ein Muster fallt auf: Manche Preise stehen 6ffentlich im Netz, andere nicht. Warum?

« Consumer-Abos (ChatGPT Plus, Gemini) haben 6ffentliche Preisseiten; sie konkur-
rieren um Masse, Transparenz senkt die Hirde

« Enterprise-Vertrige sind oft intransparent (Preis auf Anfrage): individuell verhan-
delt, an Volumen und Bedarf angepasst

« Preisopazitat ist kein Zufall, sondern Strategie: Sie ermdglicht Preisdifferenzierung,
schiitzt Margen und verhindert, dass Wettbewerber den Preis kennen

n



Lektion: Ob ein Preis offentlich ist, verrat die Strategie dahinter: Transparenz fir die
Masse, Opazitat fur das Verhandelbare.

Quelle: eigene Einordnung auf Basis der 6ffentlichen Preisseiten der Anbieter, Stand
Juli 2026.

Der Fall durch alle Sitzungen (1)

Der KlI-Markt ist kein neues Thema; er ist jede Sitzung dieses Kurses auf einmal:

Sitzung Frage Am KI-Markt
S1 Scheitern Warum scheitern Produk- Skala ohne Erlésmodell
te? schitzt nicht (GPT Store)

S2 Kunde Welchen Job l6st es? Suchen, Schreiben, Coden
= verschiedene Jobs und
Sieger

$3 Design/Governance Offen oder geschlossen?  open-weight (Mistral,
DeepSeek) vs. proprietar
(OpenAl)

Der Fall durch alle Sitzungen (2)
Sitzung Frage Am KI-Markt

$4 Geschaftsmodell Wer bezahlt wie? APl vs. Consumer-Abo
vs. Enterprise vs. Wer-
bung; Preisopazitat

S5 Strategie Nische oder Skala? OpenAl First Mover,
Google Fast Follower, Mis-
tral Nische

S$6 Plattform Wem gehdren die Kandle? Apple-Siri-Gemini-Deal,
Distribution, Netzwerkef-
fekte

S7 Launch/Verhalten Wie starten, wie Uberzeu- DeepSeek-Schock, Skim-

gen? ming/Penetration, Ver-

trauen & Defaults

Ein Fall, sieben Brillen: genau das ist BWL, nicht eine Antwort, sondern die richtige
Frage je Situation.
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,Fall in Bewegung”

A Achtung: bewegliches Ziel

Jede Zahl auf diesen Folien hat ein Datum. Der KI-Markt dndert sich monatlich:
Marktanteile, Bewertungen, Regulierung. Zum Semesterstart werden diese Folien
neu gepriift. Behandelt sie als Momentaufnahme, nicht als feste Wahrheit.

Das ist keine Schwache der Analyse, sondern ihr ehrlicher Zustand, und es ist die
Kernkompetenz dieses Kurses: Quellen datieren und priifen.

Deine Frage: Wer gewinnt?

1 Frage

Die naheliegende Frage lautet: ,Welcher der vier gewinnt den KI-Markt?” Das ist
die falsche Frage. Warum?

Weil ,gewinnen” verschiedene Spiele meint: OpenAl spielt um Consumer-Reichweite,
Anthropic um Enterprise/Coding, Google um Distribution, Mistral um die EU-Nische. Sie
konkurrieren teils, teils nebeneinander in verschiedenen Segmenten (Sitzung 5!). Die
bessere Frage: Wer gewinnt welches Segment - und unter welchen Bedingungen?
,Der eine Sieger” ist ein Denkfehler, den ihr jetzt erkennt.

Was ihr jetzt konnt — und wo es weitergeht

o lhr kénnt ein Produkt von der Idee (S1) Gber Kunde (S2), Design (S3), Geschaftsmo-
dell (S4), Strategie (S5), Plattform (S6) bis zu Launch & Verhalten (S7) denken, an
einem Fall

o |hr nehmt keine Zahl mehr als Naturkonstante: lhr fragt nach Quelle, Datum, Bedin-
gungen

« Wo geht’s weiter? Entrepreneurship kehrt in den Schwerpunkten zuriick: BA-MAR-
KET (Sem. 4, Planspiel & Unternehmensgriindung), BA-UFU (Entrepreneurial Firm),
BA-WI (IT-Entrepreneurship). Prospect Theory vertieft 22-1.MikroBWL (Sem. 2, Ver-
haltensokonomik) + BA-MARKET

Lektion: Ihr habt kein Rezept gelernt, sondern eine Denkweise, und die tragt weit Gber
diesen Kurs hinaus.
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Was davon ist klausurrelevant?

@ Prifungsrelevant

« Prospect Theory: Referenzpunkt, Verlustaversion (A = 2, Hedge), Certainty Effect;
Framing vs. Default

Nudging-Debatte ehrlich (Effektstarken umstritten) und die Ethikgrenze zu Dark
Patterns (DSA)

Launch-Timing (First vs. Fast Follower) und Skimming vs. Penetration (Vision Pro
als Skimming-Risiko)

 Freemium/viral als Launch-Strategie (ChatGPT, DeepSeek als Schock)
Synthese: ein Fall (KI-Markt) durch die Kurskonzepte, und warum ,Wer gewinnt?”
die falsche Frage ist

Vertiefung: Tutorium 07 (Capstone Challenge: Ultimatum Game + Prospect-Theory-
Votes + Mock-Exam-Walkthrough) und Quiz 07.

Dazu kommt Session 8 (KI & Werkzeuge); daraus gibt es nur einige leichte Klausur-
fragen.

Literatur

« D. Kahneman und A. Tversky [1] - Prospect Theory: Referenzpunkte, Verlustaversion,

Certainty Effect.

A. Tversky und D. Kahneman [4] — die Rahmung von Entscheidungen (Framing).

« A. L. Brown, T. Imai, F. M. Vieider, und C. F. Camerer [2] — aktuelle Meta-Analyse zur
Verlustaversion (A = 2, mit Hedge).

« S. Mertens, M. Herberz, U. J. J. Hahnel, und T. Brosch [10], M. Maier, F. Bartog, T. D.
Stanley, D. R. Shanks, A. J. L. Harris, und E.-J. Wagenmakers [11], S. DellaVigna und
E. Linos [12], B. Szaszi, D. G. Goldstein, D. Soman, und S. Michie [13] - die ehrliche
Nudging-Effektstarken-Debatte.

« A. Mathur u. a. [14] - Dark Patterns; P. N. Golder und G. J. Tellis [17] — Pioneer
Advantage; M. Spann, M. Fischer, und G. J. Tellis [18] — Skimming vs. Penetration.

Das war die letzte Kern-Vorlesung. Session 8 und die Tutorien laufen weiter.

Danke — und Fragen?
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