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Das Portal fiir den Wirtschaftsunterricht

Dynamic Pricing, Dark Patterns und
Kl - wie unsere Kaufentscheidung
im Internet beeinflusst wird

Stellen Sie sich vor, Sie sitzen im Café und wollen in Ihrem Lieblings-Onlineshop neue Sneaker kaufen. Auf lhrem
Smartphone kosten diese 120 Euro. Ihr Nachbar sucht im gleichen Shop dasselbe Modell auf seinem Laptop - und
zahlt nur 90 Euro. Zauberei? Nein, Algorithmus!

Im modernen E-Commerce sind die Preise langst nicht mehr fir alle gleich. Mithilfe von dynamischer Preisgestaltung
(Dynamic Pricing) passen Unternehmen ihre Preise in Echtzeit an Umweltfaktoren und Nutzerdaten an, um die Zahlungs-
bereitschaft der Konsumentinnen und Konsumenten optimal abzuschdpfen. Gleichzeitig lenken sogenannte Dark Patterns
(manipulative Webdesigns) und Verkaufspsychologie unsere Kaufentscheidungen, wahrend KlI-Systeme zunehmend die Rolle der
~perfekten Verkaufsberatung” ibernehmen. Dabei stellt sich die Frage: Wie viel Entscheidungsfreiheit haben wir eigentlich noch?

In dieser Unterrichtseinheit gehen die Schilerinnen und Schiler den Instrumenten der Preisgestaltung im Internet
mithilfe eines interaktiven, digitalen Lernmediums auf die Spur und erstellen eine Checkliste mit Verhaltensregeln,
um emotionale Impulskdufe zu vermeiden. AnschlieBend prifen sie die Rolle von Kl als Verkaufsberatung kritisch
und diskutieren im Rahmen einer Podiumsdiskussion die ethischen Grenzen des modernen Internetmarketings.

Uberblick
Themenbereich Haushalt, Konsum und Geld
Klassenstufe Klasse 9/10
Vorwissen Preisbildung (Angebot/Nachfrage), Grundverstindnis von Datenspuren im Internet
Zeitbedarf 2 Unterrichtsstunden
Methode Podiumsdiskussion (Rollenspiel), Positionslinie, Verfassen eines Statements
Kompetenzen Die Schiilerinnen und Schiiler ...
# analysieren Preisbildungsmechanismen im Online-Handel (Dynamic Pricing) und erkennen,
wie Unternehmen ihren Gewinn maximieren.
# identifizieren manipulative Benutzeroberflichen und Webdesigns (Dark Patterns) sowie
verkaufspsychologische Tricks.
# beurteilen kritisch problematische Aspekte bei KI-gestiitzten Produktempfehlungen (Bias, Halluzination).
< erortern im Rahmen einer Podiumsdiskussion, wie Konsumentinnen und Konsumenten besser vor
manipulativen Verkaufspraktiken im Web geschiitzt werden kénnen.
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Sachanalyse

Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

Preisgestaltung im Internet: Dark Patterns und Algorithmen

Das Internet galt lange Zeit als ultimativer Motor der Konsumentensouverdnitdt. Unter Konsumenten-
souveranitdt wird dabei ein Leitbild der Wettbewerbspolitik und, der Neoklassik zufolge, der Idealzustand
in der Marktwirtschaft verstanden, indem Konsumentinnen und Konsumenten durch ihre Entscheidungen
und freie Konsumwahl die Produktion der Unternehmen steuern. Dies zwingt Unternehmen zur Orientie-
rung an Kundenwunschen, hoher Qualitdt sowie glinstigen Preisen.

Durch die uneingeschrankte Markttransparenz im Internet, einfache Preisvergleiche und ein globales Angebot
schien die Macht endgtiltig bei den Verbraucherinnen und Verbrauchern zu liegen. In der heutigen digitalen
Realitdt des E-Commerce kippt dieses Machtverhdltnis jedoch zunehmend zugunsten einer neuen, daten-
getriebenen Produzentensouverdnitdt. Unternehmen nutzen Informationsasymmetrien, Algorithmen und
die systematische Gestaltung von Entscheidungsarchitekturen (Choice Architecture), um das Kaufverhalten
gezielt zu steuern, sodass mindige und bewusste Kaufentscheidungen immer schwieriger werden.

Ein zentrales Instrument dieser Machtverschiebung ist die dynamische Preisgestaltung (Dynamic Pricing).
Wahrend im stationdren Handel weitgehend statische Einheitspreise (Menu Pricing) herrschen, werten
Algorithmen im Netz in Millisekunden enorme Mengen an Marktdaten (Wetter, Tageszeit, Konkurrenz-
preise, Auslastung) und Nutzerdaten (Endgerat, Standort, Suchhistorie) aus, um Preise in Echtzeit anzu-
passen. Aus volkswirtschaftlicher Sicht streben Unternehmen dabei die sogenannte Preisdifferenzierung
1. Grades (perfekte Preisdiskriminierung) an: Das Ziel ist die vollstandige Abschépfung der Konsumenten-
rente. Die Konsumentenrente beschreibt die Differenz zwischen der maximalen individuellen Zahlungs-
bereitschaft einer Kundin oder eines Kunden (der ,Reservationspreis“) und dem tatsachlich gezahlten
Marktpreis (siehe M2). Gelingt es dem Algorithmus — beispielsweise durch die Erkennung einer Notsitua-
tion wie z. B. Unwetter bei der Suche nach Outdoor-Ausristung -, den Preis exakt auf die Schmerzgrenze
der Kundin oder des Kunden anzuheben, wird die gesamte Konsumentenrente eliminiert und in Produzen-
tenrente (Unternehmensgewinn) transformiert.

Flankiert wird diese Strategie durch Dark Patterns. Dies sind manipulative Benutzeroberflachen und
Webdesigns, die kognitive Verzerrungen (Biases) der Nutzerinnen und Nutzer ausnutzen. Ziel ist es, das
langsame, rationale Denken (System 2 nach Daniel Kahneman) zugunsten schneller, impulsiver Emotionen
(System 1) auszuschalten. Beispiele fiir Dark Patterns sind:

+ Dringlichkeit & Verknappung (Urgency und Scarcity): Durch ablaufende Countdowns oder Meldun-
gen wie ,Nur noch 1 Artikel verfigbar” wird durch die Beflirchtung, etwas zu verpassen, kinstlicher
Stress erzeugt (FOMO - Fear Of Missing Out).

+ Soziale Bestdtigung (Social Proof): Meldungen wie ,35 andere Nutzer schauen sich das an“ triggern
das Bedurfnis zur Nachahmung und suggerieren eine hohe, geprifte Produktqualitat.

¢ Vorauswahl (Preselection) und beschamende Bestitigung (Confirmshaming): Optionen (z. B. teure
Zusatzversicherungen) sind im Checkout bereits im Vorfeld angekreuzt. Die Abwahl ist zudem schambe-
haftet formuliert (,Nein, ich gehe gerne das Risiko eines Verlusts ein.”), um ein schlechtes Gewissen zu
erzeugen.

Eine besonders wirkungsvolle Beeinflussung betrifft den Anker-Effekt, z. B. bei Streichpreisen. Ein initial
hoher (oft fiktiver) Preis dient dem Gehirn als Referenzwert, wodurch der neue Preis als unschlagbares
Schnappchen erscheint. Fiir Nutzerinnen und Nutzer gibt es oft gar keine Moglichkeit, die vorherigen
Preise zu Uberprifen, daflr fehlen schlichtweg die Informationen. Der Handler hat also die Moglichkeit,
diese Asymmetrie bei den Informationen fir sich zu nutzen. Diese Informationsasymmetrie stellt ein
Marktversagen dar und damit ist der Staat gefordert, zu handeln. Um Handler daran zu hindern, Preise
kurzzeitig kinstlich anzuheben, um danach gigantische Rabattaktionen (z. B. am Black Friday) vorzugeben,
hat der Gesetzgeber den Verbraucherschutz verscharft. Die 30-Tage-Regel (umgesetzt in der Neufassung
der Preisangabenverordnung — PAngV - basierend auf der EU-Omnibus-Richtlinie) schreibt verbindlich
vor: Bei jeder Bekanntgabe einer PreisermaRigung muss der niedrigste Preis angegeben werden, den der
Handler innerhalb der letzten 30 Tage vor der Anwendung der PreisermdRigung gefordert hat. Fiktive oder
veraltete Mondpreise sind somit rechtlich unzuldssig.
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Zusatzlich verscharft der Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz (KI) als digitale Verkaufsberatung (z. B. Chat-
bots) die Informationsasymmetrie. Die Gefahr liegt hier in der mangelnden Transparenz der Quellen (durch
,Generative Engine Optimization“ platzieren Hersteller ihre Produkte unsichtbar im Trainingsdatensatz) und
im Verlust der Informationsvielfalt, da Nutzerinnen und Nutzer sich auf eine einzige generierte Antwort als
,Single Point of Truth” verlassen, anstatt kritisch zu vergleichen. Die Verbraucherzentralen sehen in dieser
Blackbox-Okonomie eine Gefahr der Manipulation. Die KI kénnte nicht das beste, sondern das mit der fir
den KlI-Hersteller hochsten Marge verbundene Produkt empfehlen. Sie fordern deshalb mehr Transparenz
in Form eines ,Rechts auf Erklarung” Wenn mir ein Algorithmus ein teureres Hotel vorschlagt als meinem
Nachbarn, muss ich wissen, warum (z. B. ,Wegen |hres bisherigen Buchungsverhaltens®).

Auch auf EU-Ebene wurden Verordnungen verabschiedet, die bei der Nutzung von Kl die Informationsa-
symmetrie reduzieren und so die Konsumentensouverdnitdt wiederherstellen sollen. So verpflichtet der
Digital Services Act (DSA) groRe Anbieter wie Google, Amazon und Zalando dazu, die Hauptkriterien ihrer
Empfehlung transparent zu machen. Wenn die Webseite die Produkte sortiert anzeigt, muss fur die Nut-
zerin und den Nutzer das Hauptkriterium nachvollziehbar sein, z. B. Preis, Beliebtheit, personliches Profil.
Auch in Bezug auf Dark Patterns spielt der DSA eine zentrale Rolle. Nach Art. 25 Abs. 1 DSA ist es Plattform-
betreibern untersagt, Benutzeroberflaichen so zu gestalten, dass Nutzerinnen und Nutzer getduscht oder
unzuldssig beeinflusst werden. Das Verbot gilt jedoch nur fir Plattformen im Sinne des DSA — wie Social
Media Plattformen oder Marktplatze, wahrend reine Online-Shops davon aktuell nicht erfasst werden. Die
EU arbeitet daran, diese Licke mithilfe des Digital Fairness Acts zu schlieRen.

Aulerdem gibt es den EU Al Act, eine EU-Verordnung, die KI-Anwendungen je nach Risiken mit unter-
schiedlichen Pflichten versieht. So muss ein KI-Chatbot immer als KI erkennbar sein. Unterschwellige
Techniken zur Manipulation von Kaufentscheidungen sind nach dieser Verordnung verboten. Bei hochris-
kanten KI-Anwendungen in sensiblen Bereichen (z. B. Kreditw{rdigkeit beim Ratenkauf) muss die Logik der
KI komplett offenliegen.

Weiterfiihrende Literatur:

Bundesministerium der Justiz und fir Verbraucherschutz: Digitaler Verbraucherschutz -
Online-Plattformen (10.03.2026).
Zu finden unter: https://www.bmjv.de/DE/themen/verbraucherschutz/digitaler_verbraucherschutz/
onlineplattformen/onlineplattformen.html

Kahneman, D. (2012): Schnelles Denken, langsames Denken (T. Schmidt & J. Neubauer, Ubers.).
Siedler Verlag.

Verbraucherzentrale Bundesverband: Dark Patterns: So wollen Websites und Apps Sie manipulieren (21.03.2024).
Zu finden unter: https://www.yerbraucherzentrale.de/wissen/digitalewelt/onlinedienste/dark-patterns-
so-wollen-websites-und-apps-sie-manipulieren-58082
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Informationen

Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

Unterrichtsverlauf

| Zeit | Phase | Inhalte Materialien Tipps/Hinweise

1. Unterrichtsstunde: Wie steuern Algorithmen und Webdesigns unser Kaufverhalten?

5' Einstieg Die SuS betrachten und ver- M1 Unterrichtsgesprach
gleichen vorbereitete Screenshots Gleicher Preis fiir alle?
eines Online-Shops (gleiches
Produkt, aber unterschiedliche
Preise). Sie stellen Vermutungen
tber die Ursachen der
Preisdifferenzen an.

15' Erarbeitung Die SusS erschlieRen sich die M2 Einzelarbeit
theoretischen Hintergriinde Wenn der Algorithmus
zur Datennutzung und zum den Preis setzt

6konomischen Ziel des
Dynamic Pricing.

15' Vertiefung Die SuS nutzen das digitale Interaktive Anwendung: Partnerarbeit
Medium, um in einer sicheren »Bist du ein Preisfuchs?”  pja | ehrkraft teilt den Link /
Lernumgebung die Funktions- QR-Code zum Lernmedium.

weise von Preisstrategien

und Dark Patterns im Internet
kennenzulernen. Sie schlieRen
die interaktive Anwendung mit
der Erstellung einer persoénlichen
Checkliste fiir das bewusste
Einkaufen im Internet ab.

10' Sicherung Zur Sicherung der Lernergebnisse Arbeitsblatt: Einzelarbeit/
fillen die SuS ein Arbeitsblatt Dynamic Pricing und Unterrichtsgesprach
aus und gleichen ihre Ergebnisse Verkaufspsychologie

anschlieBend kurz im Plenum ab.
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Unterrichtsverlauf

Zeit | Phase

| Inhalte

Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

Materialien

Tipps/Hinweise

2. Unterrichtsstunde: Die Rolle der KI und die Frage nach Regulierung und Verbraucherschutz

5' Einstieg

10' Erarbeitung

25' Erarbeitung/
Podiums-
diskussion

5' Vertiefung

Die SuS positionieren sich zum
Umgang mit Kl als Kaufberatung.

Die SuS befragen eine KI nach
Kaufempfehlungen und priifen die
Antwort kritisch auf Transparenz,
Aktualitdt und Neutralitdt.

Die SuS bekommen Rollenkarten
ausgehdndigt und bereiten

sich inhaltlich auf eine
Podiumsdiskussion zum besseren
Verbraucherschutz hinsichtlich
manipulativer Beeinflussung der
Kaufentscheidung im Internet vor
und flihren die Podiumsdiskussion
durch.

Die SuS verfassen ein Statement.
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M3
Kl als Kaufberatung?

Ggf. je ein Ausdruck der
gegenldufigen Aussagen
als Erinnerungshilfe

Arbeitsblatt:
Kl als Verkaufsberatung -
der Reality-Check

M4

Der gldserne Kunde: Das
Ende der Konsumenten-
souverdnitdt?

Plenum
Methode: Positionslinie
Einzelne SuS kénnen nach

einer Begriindung fiir ihre
Position befragt werden.

Partnerarbeit

Differenzierung: Schnellere
Teams suchen im Netz aktiv
nach Beispielen fir
KI-Halluzinationen.

Einzelarbeit
Methode:
Podiumsdiskussion

Differenzierung: Der Anspruch
der Rollen variiert. Die Rolle
der Moderation und des
Verbraucherschiitzers sollten
lernstarkere SuS tibernehmen.

Einzelarbeit/
Unterrichtsgesprdch

Methode: Verfassen eines
Statements
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Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

Bedeutung der Symbole

Dieses Symbol findest du auf den Arbeitsbldttern. Die dort gestellten Aufgaben kannst du
direkt auf dem Arbeitsblatt 16sen.

Der Schliissel zeigt dir an, dass es fiir diese Aufgabe eine Hilfestellung gibt. Wende dich
bei Bedarf an deine Lehrkraft.

Der Stern weist dich darauf hin, dass diese Aufgabe etwas schwieriger ist oder eine
Zusatzaufgabe darstellt.

Der Wegweiser gibt an, dass du hier zwischen unterschiedlichen Arbeitsbldttern, Aufgaben
oder auch Sozialformen (Einzel-, Partner- oder Gruppenarbeit) wahlen kannst. Deine Wahl
kannst du ganz nach deinem Interesse bzw. Leistungsstand treffen.

Diese Symbole zeigen dir an, dass du die Aufgabe zusammen mit einem oder mehreren
Mitschilerinnen bzw. Mitschiilern bearbeiten sollst. Dabei kénnt ihr euch untereinander

austauschen und so als Team an einer gemeinsamen Losung arbeiten.

n Das Ausrufezeichen weist dich auf eine wichtige Information oder einen Merksatz hin.
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Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird
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Aufgabe

n Vergleiche die Screenshots. Nenne mogliche Ursachen fiir die Unterschiede und begriinde.
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Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

v

vl

Wenn der Algorithmus den Preis setzt

Preis-Mengen-Diagramm
125

Nachgefragte Menge —&— Angebotene Menge

100

s Marktgleich-

Konsumentenrente gewicht

Preis (in €)

50

Produzentenrente
25

Das Internet galt lange Zeit als Machtinstrument der Kundinnen und Kunden: Jederzeit Preise
vergleichen und den billigsten Anbieter finden (Konsumentensouveranitat). Heute dreht sich
der Spiel jedoch um. Im Online-Handel nutzen Unternehmen zunehmend Dynamic Pricing
(dynamische Preisgestaltung). Algorithmen analysieren in Millisekunden riesige Datenmengen.
Das sind zum einen Marktdaten (Wie hoch ist die Nachfrage gerade? Wie hoch sind die
Preise der Konkurrenz?) und andererseits Nutzerdaten (Mit welchem Gerat surft die Kundin?
Wo wohnt sie? Hat sie sich das Produkt schon mehrmals angesehen?). Werden bei der Preis-
gestaltung auch Nutzerdaten analysiert, spricht man von personalisierten Preisen.

Das 6konomische Ziel der Unternehmen (Produzentensouverdnitit): Sie versuchen, die
Konsumentenrente abzuschdpfen. Das ist die Differenz zwischen dem Betrag, den eine
Kundin oder ein Kunde maximal zu zahlen bereit ware, und dem tatsachlichen Marktpreis.
Wenn der Algorithmus aus den Daten schlussfolgert, dass man dringend buchen sollte oder
allgemein weniger preissensibel ist (z. B., weil man ein teures Smartphone nutzt oder es am
Wochenende regnet und man dringend Regenkleidung braucht), wird in Echtzeit ein héherer
Preis angezeigt. Das ist rechtlich legal, solange keine Wucherpreise verlangt oder Diskrimi-
nierungsverbote verletzt werden.

Quelle: In Anlehnung an Verbraucherzentrale Bundesverband, 2024.

Nenne die zwei Kategorien von Daten, die Algorithmen nutzen, um den individuellen Preis zu
berechnen, sowie zwei konkrete Beispiele.

Erlautere den 6konomischen Begriff der ,,Konsumentenrente“ und anschlieBend, wie Unter-
nehmen durch Dynamic Pricing versuchen, diese Rente in ,,Produzentenrente umzuwandeln.
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Arbeitsblatt: Dynamic Pricing und Verkaufspsychologie

1. Beschreibe drei Faktoren aus der digitalen Anwendung, die sich auf die Nachfrage im
Internet und damit auf die Preise auswirken kénnen.

2. Manipulative Webdesigns werden auch Dark Patterns genannt. Notiere die Dark Patterns,
die in der interaktiven Anwendung genannt wurden, und erldutere, warum diese als
»,manipulativ“ gelten.

3. Erkldre mit eigenen Worten, wie ein ,,Ankerpreis“ funktioniert.
Nutze hierfiir auch den Infokasten.
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n Ein Ankerpreis ist eine psychologische Orientierungshilfe. Unser Gehirn kann den Wert
eines Produkts schwer isoliert einschdtzen. Deshalb nimmt es den zuerst genannten Preis
als ,,Anker” (Referenzwert).

Lt. Preisangabenverordnung (PAngV) muss bei einer PreisermaRigung als Referenzpreis der nied-
rigste Preis der letzten 30 Tage angegeben werden. Dadurch sollen irrefiihrende Praktiken wie
»~Mondpreise“ unterbunden werden, bei denen Preise vor einer Rabattaktion kurzzeitig angehoben
werden, um einen hdheren Rabatt vorzutduschen.

Interaktive Anwendung: Bis du ein Preisfuchs? — Dynamic Pricing und
Verkaufspsychologie

Online-Shopping ist bequem: Man kann in Ruhe Preise vergleichen und die beste Kaufentschei-
dung treffen. Doch ist das wirklich so? In der interaktiven Anwendung erfahrst du, wie deine

Kaufentscheidung gezielt beeinflusst wird, aber auch, wie du weiterhin die Macht Gber deinen
Konsum behaltst.

Aufgaben

n Wie gut kennst du dich mit der Preisgestaltung im Internet aus?
a) Spiele die digitale Anwendung und kldre anschlieBend offene Fragen im Plenum.

b) Bearbeite das Arbeitsblatt ,,Dynamic Pricing und Verkaufspsychologie*
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| M3 Kl als Kaufberatung?

Aufgabe

H Positioniert euch in der Klasse auf einer Linie zu den beiden folgenden Aussagen:

—r@ Ich vertraue einer Kl beim Ich misstraue der Kl, sie
J. Einkaufen, sie ist objektiv und will mich manipulieren

findet den besten Deal fiir mich. und zum Kaufen drangen.

Tauscht euch kurz mit der Person neben euch aus, warum ihr diese Position gewahlt habt.
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Arbeitsblatt: Kl als Verkaufsberatung — Der Reality-Check

1. Frage eine Kl nach einer Kaufempfehlung. Der Prompt konnte z. B. lauten: ,Welches
ist das beste Smartphone fiir Schiilerinnen und Schiiler unter 300 Euro?“

n Ein Prompt (englisch fiir ,Anweisung®) ist im Kontext von Kiinstlicher Intelligenz (KI) der
Text, das Bild oder die Information, die eine Nutzerin oder ein Nutzer eingibt, um eine Reaktion,
Aktion oder Antwort von einem Kl-Modell zu erhalten.

2. Unterziehe die KI-Antwort einem kritischen Check und priife dabei:

a) Transparenz: Werden unabhdngige Quellen (z. B. Stiftung Warentest) genannt oder
nur Behauptungen aufgestellt?

b) Aktualitdt: Gibt es das Produkt (iberhaupt? Stimmen die Preise noch, wenn du diese
im Netz gegenpriifst?

¢) Neutralitdt: Wirkt die Antwort wie ein unabhangiger Rat oder wie versteckte Werbung
der Hersteller?

Aufgabe

Bearbeite das Arbeitsblatt ,KI als Verkaufsberatung - Der Reality-Check” gemeinsam mit
einer Sitznachbarin oder einem Sitznachbarn.
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Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

M4 Der gliserne Kunde: Das Ende der
Konsumentensouveranitat?

Ihr seid zu Gast bei ,Klartext” der beliebten Podiumsdiskussions-Reihe eines Fernsehsenders.
Das heutige Thema lautet: ,,Miissen wir besser vor manipulativen Verkaufspraktiken im Internet
geschiitzt werden?” Die Moderation wird euch als Podiumsgadste gezielt Fragen stellen. Eure
Aufgabe ist es, eure Position glaubhaft, engagiert und fachlich fundiert zu vertreten.

Rolle 1: Eda Yilmaz / CEO & Griinderin eines erfolgreichen
E-Commerce-Start-up

Y S/ Deine Haltung: Du hast dein Unternehmen aus dem Nichts aufgebaut und
/ (/ bist eine absolute Verfechterin des freien Marktes. Fir dich sind Algorithmen
% und Datenanalyse nichts Schlechtes, sondern absolut notwendig, um im
J7 harten internationalen Wettbewerb gegen Giganten wie Amazon bestehen zu
kdnnen. Du hdltst gar nichts von noch strengeren Gesetzen.

Dein Arbeitsauftrag: Bereite dich darauf vor, die Preisstrategien der Online-Shops
offensiv zu verteidigen. Erklare im Rahmen der Podiumsdiskussion:

1. Warum Dynamic Pricing fair ist und letztlich nur das uralte Prinzip von Angebot und
Nachfrage in die digitale Welt ibertragt.

2. Dass es aus Unternehmenssicht ein logisches und berechtigtes Ziel ist, die individuelle
Zahlungsbereitschaft von Kundinnen und Kunden auszuloten und damit die soge-
nannte Konsumentenrente (also die Ersparnis des Kunden) als Gewinn fiir das eigene
Unternehmen zu nutzen (Produzentensouverdnitdt).

3. Durch die Gewinne sichert das Unternehmen sein Uberleben und damit auch
Arbeitsplatze.
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Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

Rolle 2: Niko Weber / Referent der Verbraucherzentrale fiir digitalen
Verbraucherschutz

Deine Haltung: Du drgerst dich Giber die Verkaufspraktiken im Internet. In
\\d \ / deinem Berufsalltag bei der Verbraucherzentrale hast du taglich mit ver-

s zweifelten Menschen zu tun, die in teure Abofallen getappt sind oder durch

kiinstlichen Stress uniiberlegt eingekauft haben. Seit neuestem betreust du
auch einige Falle, bei denen Konsumentinnen und Konsumenten von Kl falsch bera-

ten wurden. Die technische Entwicklung ist dabei so rasant, dass es dir schwerfallt, (ber
neue Moéglichkeiten der Manipulation zu informieren. Das Problem: Die Unternehmen
wissen mittlerweile mehr (iber die Verbraucherinnen und Verbraucher und deren Zah-
lungsbereitschaft, als diese (iber den Wert bzw. den Marktpreis eines Produktes wissen.
Die klassische Preisbildung am Markt siehst du durch diese Informationsasymmetrie
gefdhrdet.

Du bist der festen Uberzeugung, dass der ,miindige, rationale Biirger” im Internet
mittlerweile eine lllusion ist. Du forderst gesetzliche Regulierung, um die Konsumenten-
souverdnitdt wiederherzustellen.

Dein Arbeitsauftrag: Bereite eine scharfe Kritik an den Praktiken der Online-Shops aber
auch an den Problemen im Zusammenhang mit K| vor. Bringe die Debatte auf folgende
Punkte:

1. Greife die Shop-Betreiber fiir den Einsatz von Dark Patterns an. Nenne dabei konkrete
Beispiele, die du kennengelernt hast (z. B. Confirmshaming oder Dringlichkeit), um zu
zeigen, wie Verbraucherinnen und Verbraucher manipuliert werden.

2. Beschreibe, dass immer mehr Menschen sich auf die Beratung durch Kl verlassen und
durch Halluzination oder durch ernsthafte Geschdftsinteressen der KI-Betreiber falsche
Kaufentscheidungen treffen.

3. Argumentiere, dass durch diese Tricks die miindige, freie Kaufentscheidung (die Kon-
sumentensouveranitdt) massiv in Gefahr ist. Aus deiner Sicht muss der Gesetzgeber
die Verbraucherinnen und Verbraucher besser schiitzen.
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Rolle 3: Tariq Al-Fayed / freischaffender Lead Developer fiir E-Commerce-KI

Deine Haltung: Du bist ein Tech-Enthusiast und entwickelst Algorithmen
und Kl-Kaufberater-Chatbots fiir groRe Webshops. Du liebst Technologie
abgdttisch und bist fest davon (iberzeugt, dass Algorithmen unser Leben
bequemer und besser machen. Du findest die stdndige ,,Regulierungswut” in
Europa furchtbar altmodisch. Du glaubst: Konsumentinnen und Konsumenten
miissen einfach lernen, Medienkompetenz aufzubauen, anstatt immer sofort nach
dem Staat zu rufen, wenn sie sich mal verklickt haben.

Dein Arbeitsauftrag: Verteidige in der Diskussion die neuen Technologien gegen die aus
deiner Sicht ,Fortschrittsverweigerer” in der Runde:

1. Erkldre, dass das automatische Setzen von Hakchen (z. B. fir Versicherungen in Waren-
korben) fir die meisten Nutzer eigentlich sehr bequem und zeitsparend ist. Ebenso
komfortabel ist es doch auch, wenn man auf der Suche nach einem Produkt passende
bzw. dhnliche Angebote angezeigt bekommt.

2. Wenn die Sprache auf Fehler bei KI-Empfehlungen kommt (sogenannte Kl-Halluzinati-
onen), erklare dem Publikum, dass das lediglich harmlose Kinderkrankheiten sind, die
durch bessere Technologie bald verschwinden werden.

Rolle 4: Prof. Dr. Elena Kovaci¢/ Wissenschaftlerin fiir
Wirtschaftspsychologie

Deine Haltung: Du forschst an der Universitdt zu der Frage, wie das Inter-
net unsere Gesellschaft und unser Gehirn verdandert. Du betrachtest das
Thema neutral aus der wissenschaftlichen Perspektive. Du machst dir groRe
Sorgen, dass wir durch die Flut an Reizen beim Online-Shopping unsere kriti-
sche Denkfdhigkeit verlieren. Du weiRt genau: Wenn unser Gehirn durch bunte
Countdowns und riesige Streichpreise standig unter Stress gesetzt wird, schaltet unser
rationaler Verstand ab — wir handeln nur noch intuitiv.

Dein Arbeitsauftrag: Bringe eine wissenschaftliche, aber eindringlich warnende
Perspektive in die Debatte:

1. Erklare dem Publikum und der Moderation leicht verstandlich, wie das menschliche
Gehirn durch den Anker-Effekt (z. B. bei extrem hohen, aber oft veralteten oder erfun-
denen Rabatten) systematisch ausgetrickst wird.

2. Erkldre, dass Kl nur die Antwort ausgibt, die sie als am wahrscheinlichsten gewiinscht
berechnet hat und dass diese nicht mit der Realitdt (ibereinstimmen muss.

3. Warne davor, dass wir uns gesamtgesellschaftlich auf dem direkten Weg in eine Produ-
zentensouverdnitat befinden - eine Welt, in der nicht mehr die Konsumentinnen und
Konsumenten frei tiber ihren Konsum entscheiden, sondern die Anbieter u. a. durch
ihre immense Datenmacht das Kaufverhalten massiv beeinflussen.
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Moderatorin / Moderator

Deine Aufgabe: Du bist die/der Moderator/in der Podiumsdiskussion
,Klartext“ zum Thema ,,Miissen wir besser vor manipulativen Verkaufs-
praktiken im Internet geschiitzt werden?“. Du musst die Diskussion
leiten, Gdste unterbrechen, wenn sie Monologe halten, und gezielt nachfra-
gen, damit sie ihre starksten Argumente auspacken. Wichtig: Du beziehst selbst
keine eigene Stellung, du fragst nur kritisch nach!

Wer sitzt auf deinem Podium? (Kurziibersicht fiir dich)

+ Eda Yilmaz (CEO E-Commerce-Start-up): Verteidigt schwankende Preise als ,,Angebot
und Nachfrage“ und sieht Kundinnen und Kunden in der Eigenverantwortung und
staatliche Regulierung hier als tberfliissig an.

+ Niko Weber (Referent Verbraucherzentrale): Sieht Kundinnen und Kunden als Opfer
von Psychotricks und fordert strenge gesetzliche Regelungen bei manipulativen
Verkaufstricks, da es sich hier klar um Marktversagen handelt.

« Tarig Al-Fayed (Tech-Entwickler): Liebt KI, hasst Regulierungen und hdlt Voreinstellun-
gen und Manipulationen fiir niitzliche, bequeme ,Features”.

+ Prof. Kovaci¢ (Wissenschaftlerin (Psychologie)): Warnt wissenschaftlich vor dem
Verlust unserer Denkfahigkeit durch Dark Patterns.

Tipp fiir die Vorbereitungszeit: Geh kurz zu deinen vier Gasten und frage sie, was
ihr wichtigstes Argument sein wird, das sie nutzen wollen. So kannst du dir gleich gute
Gegenfragen liberlegen!

Leitfaden fiir die Podiumsdiskussion:
1. Die BegriiBung (1 Min.): HeiRe das Publikum willkommen.

2. Vorstellung & Eroffnungsrunde (4 Min.): Stelle die Gaste im Podium kurz mit ihrem
Hintergrund vor. Stelle jedem Gast ggf. eine erste, spitze und kurz zu beantwortende
Frage, z. B.:

- An Eda Yilmaz: ,Frau Yilmaz, zocken Sie uns durch Ihre standigen Preisschwan-
kungen in Notsituationen eigentlich systematisch ab?“

- An Niko Weber: ,Herr Weber, Sie sprechen immer gleich von Manipulation.
Unterschatzen Sie da nicht einfach die Intelligenz von uns Verbraucherinnen
und Verbrauchern?“

3. Die offene Debatte (12 Min.): Lass die Gaste frei miteinander diskutieren.

— Achte darauf, dass Fachbegriffe wie Dark Patterns, Anker-Effekt oder Konsumenten-
rente fallen und bitte die Gaste, diese kurz fur das TV-Publikum zu erklaren!

4. Der Schlusssatz (2 Min.): Bitte jeden Gast um ein kurzes Fazit zum Thema der
Podiumsdiskussion in nur einem einzigen Satz.

5. Das Publikumsvotum (1 Min.)

© Institut fir Okonomische Bildung gGmbH 17



Aufgaben
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Materialien

Dynamic Pricing, Dark Patterns und KI — wie unsere Kaufentscheidung im Internet beeinflusst wird

Fiihrt eine Podiumsdiskussion zum Thema ,,Miissen wir besser vor manipulativen Verkaufs-
praktiken im Internet geschiitzt werden?“ durch:

a) Erarbeitet eure Position in Kleingruppen mithilfe der Rollenkarten und bestimmt,
wer die Gruppe auf dem Podium vertreten soll.

b) Uberlegt euch dabei mogliche Gegenargumente der anderen Diskussionsteilnehmerinnen
und -teilnehmer und wie ihr diese widerlegen konnt.

c) Wdhrend der Diskussion notiert das Publikum die Argumente, die sie am meisten
Uberzeugt haben.

Verfasse im Anschluss an die Diskussion ein kurzes, abschlieRendes Statement als Kurznach-
richt oder Social-Media-Post an eine Politikerin / einen Politiker, indem du deine persénliche
Erwartung an die Politik beziiglich Verbraucherschutz und Transparenz im Online-Handel
formulierst.
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