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FACTSHEET  |  MARKETING, WEBSITE & E-COMMERCE

BEHAVIOR PATTERNS

IM E-COMMERCE

Wie psychologische Prinzipien Orientierung, Conversion und Kundenbindung beeinflussen - und wo Manipulation beginnt.

131
Behavior Patterns in der 3. Auflage

30
Patterns der Wahrnehmung

87
Patterns der Entscheidungsfindung

14
Patterns der Kundenbindung

DIE GRUNDIDEE

BEHAVIOR PATTERN

Ein wiederkehrender psychologischer Mechanismus, der Wahrnehmung, Bewertung oder 

Handlung beeinflusst. Fair eingesetzt reduziert er Unsicherheit und erleichtert informierte 

Entscheidungen.

DARK PATTERN

Eine Gestaltung, die durch Täuschung, Verschleierung, Behinderung oder unangemessenen 

Druck zu einer Entscheidung lenkt, die Nutzer bei transparenter Darstellung wahrscheinlich 

nicht getroffen hätten.

01  WAHRNEHMUNG

Bedarf, Aufmerksamkeit, Relevanz, Erinnerung

02  ENTSCHEIDUNG

Vertrauen, Produkt, Preis, Überzeugung, Abschluss

03  KUNDENBINDUNG

Zufriedenheit, Loyalität, Wiederkauf

LEITPRINZIP: Psychologie soll Entscheidungen verständlicher machen - nicht die Entscheidungsfreiheit unterlaufen.
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EINFÜHRUNG

BEHAVIOR PATTERNS: WAS, WARUM UND WIE?
Behavior Patterns übersetzen Erkenntnisse aus Psychologie und Verhaltensökonomie in überprüfbare Hypothesen für Marketing, Websites und E-Commerce.

01  WAS SIND SIE?

Wiederkehrende Verhaltens- und 

Entscheidungsmechanismen. Sie erklären, wie Menschen 

Aufmerksamkeit verteilen, Informationen vereinfachen, 

Vertrauen bilden, Preise bewerten und Entscheidungen 

absichern.

02  WARUM BRAUCHT MAN SIE?

Digitale Angebote erzeugen oft Unsicherheit, Informationslast 

und Entscheidungsstress. Patterns helfen, diese Hürden gezielt 

zu diagnostizieren und Orientierung, Verständlichkeit und 

Vertrauen zu verbessern.

03  WIE NUTZT MAN SIE?

Nicht als fertige Tricks, sondern als Hypothesen: Nutzerproblem 

bestimmen, passenden Mechanismus auswählen, transparent 

umsetzen, testen und neben Conversion auch Qualität und 

Langzeitwirkung prüfen.

VOM PROBLEM ZUR ÜBERPRÜFBAREN UMSETZUNG

01  BEOBACHTEN

Wo stocken Nutzer? Welche Frage oder 

Unsicherheit bleibt offen?

02  VERSTEHEN

Welcher psychologische Mechanismus 

kann das Verhalten erklären?

03  GESTALTEN

Welche faire Änderung macht Information 

oder Handlung leichter?

04  TESTEN

Wie verändern sich Verhalten, KPI und 

Nutzererlebnis gegenüber der Kontrolle?

05  LERNEN

Wirkt der Effekt stabil, segmentübergreifend 

und ohne negative Guardrails?

FAIR: ECHTE KNAPPHEIT

Der Shop zeigt einen realen Lagerbestand oder eine nachvollziehbare Bestellfrist. Nutzer erhalten 

relevante Information und behalten ihre Wahlfreiheit.

DARK: ERFUNDENE KNAPPHEIT

Der Shop behauptet dauerhaft 'nur noch 2 verfügbar' oder startet einen Countdown neu. Der 

psychologische Mechanismus wird durch Täuschung zum Dark Pattern.

WICHTIG: Ein Pattern ist ein Erklärungsmodell, keine Wirkungsgarantie. Kontext, Zielgruppe, Marke und Umsetzung entscheiden über den Effekt. Deshalb immer mit Nutzerforschung, Experimenten und 

Guardrails arbeiten.
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PRAXIS-AUSWAHL

15 PATTERNS MIT HOHEM PRAXISWERT
Die Auswahl priorisiert Reichweite, Umsetzbarkeit und Nutzen für typische Website- und Shop-Touchpoints.

Cognitive Ease

Klare Sprache und reibungsarme Bedienung senken mentale Last.

GESAMTE WEBSITE

Recognition over Recall

Sichtbare Optionen sind leichter als das Erinnern von Wegen und 

Begriffen.

NAVIGATION / SUCHE

Salience

Kontrast und Position lenken Aufmerksamkeit auf den nächsten 

sinnvollen Schritt.

HERO / CTA

Picture Superiority

Anwendungsbilder werden schneller verstanden und besser erinnert 

als Text allein.

KATEGORIE / PDP

Hick's Law

Weniger und besser gruppierte Optionen verkürzen die 

Entscheidungszeit.

FILTER / CHECKOUT

Ambiguity Aversion

Klare Preise, Lieferung und Rückgabe beseitigen Unsicherheit.

PDP / CHECKOUT

Authenticity

Echte Personen, nachvollziehbare Aussagen und Transparenz 

stärken Vertrauen.

ABOUT / PDP

Authority

Legitime Expertise, Zertifikate und Prüfergebnisse reduzieren Risiko.

RATGEBER / B2B

Social Proof

Echte Bewertungen und passende Referenzen geben soziale 

Orientierung.

PDP / KATEGORIE

Anchoring

Ein realer Referenzwert beeinflusst die Wahrnehmung des aktuellen 

Preises.

PRICING / SALE

Progressive Disclosure

Komplexe Informationen erscheinen schrittweise genau dann, wenn 

sie benötigt werden.

KONFIGURATOR / CHECKOUT

Autonomy Bias

Echte Kontrolle erhöht Akzeptanz und Zufriedenheit mit der 

Entscheidung.

FILTER / CONSENT

Loss Aversion

Reale drohende Verluste werden stärker gewichtet als gleich große 

Gewinne.

PDP / CRM

Buyer's Remorse

Gute Nachkaufkommunikation reduziert Zweifel, Stornos und 

Retouren.

BESTÄTIGUNG / CRM

Peak-End Rule

Höhepunkt und Ende prägen die Erinnerung an die gesamte Customer 

Experience.

LIEFERUNG / SUPPORT

ETHISCHE SENSIBILITÄT: Social Proof, Anchoring und Loss Aversion bleiben nur dann fair, wenn Bewertungen, Referenzpreise und Verluste wahr, relevant und überprüfbar sind.



MARKETING-STRATEGEN  |  BEHAVIOR PATTERNS IM E-COMMERCE

marketing-strategen.com   |   Factsheet 07/2026   |   4

RISIKOZONE

DARK PATTERNS ERKENNEN UND VERMEIDEN
Dark Patterns missbrauchen dieselben psychologischen Mechanismen durch Täuschung, Verschleierung, Behinderung oder Druck.

DARK PATTERN WIE ES FUNKTIONIERT AUSGENUTZTES PRINZIP

Fake Scarcity Nicht vorhandene Knappheit wird behauptet. Scarcity / Loss Aversion

Fake Urgency Countdown oder Frist ist erfunden oder startet neu. FOMO / Loss Aversion

Fake Social Proof Bewertungen, Käufe oder Besucherzahlen sind fingiert. Social Proof

Fake Discounts Ein künstlicher Referenzpreis erzeugt einen Scheinrabatt. Anchoring / Framing

Hidden Costs Gebühren erscheinen erst spät im Checkout. Commitment / Sunk Cost

Sneak into Basket Zusatzprodukte landen ohne klare Zustimmung im Warenkorb. Inattention / Default

Harmful Preselection Kosten- oder datenintensive Optionen sind vorausgewählt. Status Quo Bias

False Hierarchy Zustimmen ist dominant, Ablehnen klein oder versteckt. Salience / Misdirection

Confirmshaming Ablehnung wird beschämend oder abwertend formuliert. Social Pressure

Forced Action Konto, Newsletter oder Datenfreigabe wird unnötig erzwungen. Obstruction / Commitment

Roach Motel Abschluss ist leicht, Kündigung oder Löschung bewusst schwer. Inertia / Status Quo

Hidden Subscription Wiederkehrende Zahlungen sind nicht ausreichend erkennbar. Default / Inattention

148 VON 399

untersuchten Websites und Apps 

enthielten mindestens eines der geprüften 

Dark Patterns.

DSA, ART. 25

Online-Plattformen dürfen Interfaces nicht täuschend oder manipulativ gestalten.

FAIRE ALTERNATIVE

Wahre Information, symmetrische Wahl, volle Kosten und einfacher Widerruf.
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UMSETZUNG

PRAXIS-CHECK: FAIR OPTIMIEREN
Der Nutzen eines Patterns entsteht erst im konkreten Kontext. Jede Umsetzung braucht Daten, Tests und klare Guardrails.

01  WAHRHEIT

Ist jede Aussage aktuell, real und 

überprüfbar?

02  TRANSPARENZ

Sind Preis, Laufzeit und Folgen vor dem 

Klick verständlich?

03  WAHLFREIHEIT

Sind Zustimmung und Ablehnung 

ähnlich sichtbar und einfach?

04  REVERSIBILITÄT

Kann die Entscheidung ohne Hürden 

geändert oder beendet werden?

05  SCHUTZ

Werden weder Stress noch 

Unerfahrenheit oder Verwundbarkeit 

ausgenutzt?

A/B-TEST-RAHMEN

HYPOTHESE Wenn wir [Pattern] an [Touchpoint] einsetzen, verbessert sich [Verhalten], weil 

[Mechanismus].

PRIMÄR-KPI Zum Beispiel Conversion Rate, Add-to-Cart, Completion Rate oder Wiederkaufrate.

GUARDRAILS Storno, Retouren, Beschwerden, Kündigungen, Consent und langfristiger Kundenwert.

INTERPRETATION Nicht nur Signifikanz prüfen: Effektgröße, Segmentunterschiede und Langzeitwirkung bewerten.

6 TOUCHPOINTS FÜR DEN START

01  Hero & Kampagne  Salience, Curiosity, Picture Superiority

02  Navigation & Suche  Recognition over Recall, Hick's Law

03  Produktdetailseite  Ambiguity Aversion, Social Proof

04  Pricing & Pakete  Anchoring, Extremeness Aversion

05  Checkout  Cognitive Ease, Progressive Disclosure

06  Post-Purchase  Buyer's Remorse, Peak-End Rule

BEHAVIORAL UX IST KEINE TRICKKISTE. Es ist systematische Entscheidungsarchitektur. MARKETING-STRATEGEN

marketing-strategen.com

service@marketing-strategen.com

QUELLEN: PsyConversion, 3. Auflage (2025), offizielle Leseprobe | EU-Verordnung 2022/2065, Art. 25 | EU-Kommission, Dark-Pattern-Sweep. Eigenständige Praxiszusammenfassung, keine wörtliche Buchwiedergabe.
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