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»They always say time changes things,
but you actually have to change them

yourself.«
Andy Warhol
216.73.216.21, am 04.04.2026, 09:31:33. © Inhalt.
untersagt, m 'mit, fir oder In KI-Systemen, KI-Modellen oder Generativen Sprachmodelien.



https://doi.org/10.14361%2F9783839452790-toc

21673.216.21, am 04.04.2026, 09:31:33. © Inhak.
m ‘mit, tir oder In KI-Systemen, Ki-Modellen oder Generativen Sprachmodallen.



https://doi.org/10.14361%2F9783839452790-toc

