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Warum Marketingpsychologie der Gamechanger
ist

Hast du dich jemals gefragt, warum einige Marken sofort ins Auge springen,
wahrend andere kaum Beachtung finden? Oder warum Kunden bereit sind, fur
bestimmte Produkte viel mehr zu bezahlen, obwohl es gunstigere Alternativen
gibt? Die Antwort liegt in der Marketingpsychologie — der Schnittstelle zwischen
Konsumentenverhalten, Neuromarketing und Verkaufspsychologie.

Wahrend herkdmmliches Marketing sich oft nur auf Reichweite und klassische
WerbemaBnahmen konzentriert, geht Marketingpsychologie eine Stufe tiefer:
Sie beschaftigt sich mit den unbewussten Prozessen im menschlichen Gehirn,
die unsere Entscheidungen lenken. Denn Menschen kaufen nicht rational - sie
kaufen emotional und rechtfertigen ihre Entscheidung spater mit Logik.

Q Wie unser Gehirn Kaufentscheidungen trifft

Taglich prasseln liber 6.000 Werbebotschaften auf uns ein — doch unser Gehirn
filtert die meisten davon unbewusst aus. Warum bleiben manche Marken und
Botschaften dennoch hangen? Die Antwort liegt in kognitiven Verzerrungen,
emotionaler Ansprache und psychologischen Triggern, die
Kaufentscheidungen subtil beeinflussen.

Laut neurowissenschaftlichen Studien laufen tiber 95 % aller
Kaufentscheidungen unbewusst ab. Das bedeutet: Der GroBteil der
Entscheidungen fallt nicht durch rationales Abwagen, sondern durch
unbewusste Impulse, Erinnerungen und Emotionen.

Beispiel:

o Ein Apple-Nutzer denkt, er kauft ein iPhone, weil es technisch Uberlegen
ist. In Wirklichkeit hat Apple durch jahrelange Markenpsychologie ein
Image aufgebaut, das Innovation, Prestige und soziale Zugehorigkeit
vermittelt.

o Ein Nike-Kunde fuhlt sich durch ,,Just Do It“ motiviert und entscheidet
sich fur eine teurere Laufschuh-Marke — nicht wegen der reinen
Produktqualitat, sondern wegen der emotionalen Verbindung zur Marke.
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@ Der Unterschied zwischen bewussten und unbewussten
Kaufprozessen

Wir glauben oft, wir wirden rational entscheiden — doch unser Unterbewusstsein
spielt die Hauptrolle. Hier sind die zwei Ebenen des Denkens, die jede
Kaufentscheidung beeinflussen:

@ 1. System 1 - Das emotionale, intuitive Gehirn

e Arbeitet schnell & automatisch
e Lasst sich durch Farben, Bilder & Emotionen beeinflussen
e Entscheidet auf Basis von Erfahrungen & Gefuhlen

€

Beispiel: ,,Diese Werbung fuhlt sich gut an, also ist das Produkt gut.
@ 2. System 2 - Das rationale, analytische Gehirn

e Arbeitet langsamer & bewusster

e Vergleicht Fakten & Preise

e Sucht nach rationalen Argumenten zur Bestatigung von
Entscheidungen

Beispiel: ,,Ich rechtfertige den teuren Kauf, weil das Produkt
langlebiger ist.“

Q, Was bedeutet das fiir dein Marketing?

Wenn du Marketingpsychologie strategisch einsetzt, kannst du dein Angebot so
prasentieren, dass es fur System 1 leicht zu verarbeiten ist —und System 2 genug
rationale Argumente liefert, um die Entscheidung zu bestatigen.

g Warum Neuromarketing fur Unternehmen unverzichtbar ist

Neuromarketing ist der Schlussel, um Kaufentscheidungen gezielt zu
beeinflussen, ohne manipulativ zu wirken. Es nutzt Erkenntnisse aus der
Hirnforschung, um zu verstehen:

Welche Farben & Bilder Kaufimpulse auslésen

Wie Storytelling Emotionen weckt & Markenbindung verstarkt

Welche kognitiven Verzerrungen uns unbewusst beeinflussen

Warum unser Gehirn auf bestimmte Werbebotschaften starker reagiert
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Praktisches Beispiel:

e Ein Unternehmen setzt rot-orange CTA-Buttons (,,Jetzt kaufen!“) ein, weil
Rot eine hohere Dringlichkeit signalisiert als Blau oder Grun.

e Ein Shop bietet drei Preisoptionen an, weil das menschliche Gehirn
unbewusst zur ,,mittleren Option“ tendiert (Decoy-Effekt).

e Eine Marke nutzt emotionale Geschichten statt Fakten, weil Menschen
sich an Erlebnisse besser erinnern als an reine Produktbeschreibungen.

7 Kurz gesagt: Wer die Mechanismen der Marketingpsychologie versteht, kann
nicht nur bessere Werbetexte schreiben & hdhere Conversion-Rates erzielen,
sondern auch Kunden langfristig an die Marke binden.

Fazit: Warum Marketingpsychologie dein Marketing
revolutioniert

X Falsch: ,,Unser Produkt ist das beste - kauf es jetzt!“
Richtig: ,,Unsere Losung lost dein Problem - hier ist, warum sie perfekt fur
dichist.“

Die erfolgreichsten Unternehmen setzen nicht auf ,,laute” Werbung, sondern auf
intelligentes Neuromarketing & Verkaufspsychologie. Sie verstehen, wie
Menschen denken, fuhlen & kaufen —und passen ihre Strategie entsprechend an.

x Was du aus diesem Kapitel mitnehmen solltest:

v Menschen kaufen emotional & rechtfertigen spater rational.

v System 1 (intuitiv) trifft die Entscheidung — System 2 (rational) bestatigt sie.
v Neuromarketing nutzt kognitive Verzerrungen, Storytelling & Emotionen, um
Kunden zu Uberzeugen.
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Die 6 wichtigsten
Prinzipien der
Marketingpsychologie

©MYWAY GmbH (MYWAY-DIGITAL, Doreen Ullrich & Digital-Coach-Academy) - Alle Rechte vorbehalten. Dieses Dokument darf nicht weitergeben, reproduziert, kopiert oder
verkauft werden. Alle VerstdBe werden ohne Vorwarnung strafrechtlich verfolgt. Wenn du ein Kunde der MYWAY GmbH (Digital Coach Academy) bist, dann darfst du das
Dokument ausschlieBlich flir eigene Zwecke und zur Bearbeitung verwenden.



Marketingpsychologie funktioniert nicht nach Zufall — sie basiert auf klaren

psychologischen Mechanismen, die unser Kaufverhalten beeinflussen. Die
erfolgreichsten Marken setzen genau diese Prinzipien ein, um ihre Produkte
unwiderstehlich zu machen.

Hier sind die 6 wichtigsten Prinzipien der Marketingpsychologie, die du
kennen musst, um dein Marketing strategisch auf eine neue Stufe zu heben. ﬂ

’ Prinzip 1: Verknappung & Dringlichkeit - Warum Menschen
Angst vor dem Verpassen haben

Psychologische Grundlage:

Menschen furchten Verluste starker, als sie Gewinne genieBen. Dieses Prinzip ist
bekannt als Verlustaversion — unser Gehirn priorisiert den Schutz vor potenziellen
Verlusten.

»Nur noch 3 Stiick auf Lager!“
»sAngebot endet in 24 Stunden!“

Solche Botschaften erzeugen FOMO (Fear of Missing Out) und bringen
Menschen dazu, schneller zu handeln.

€9 Wie du Verknappung nutzen kannst:

e Zeitliche Limitierung: ,,50 % Rabatt — nur fur die nachsten 24 Stunden!*

e Limitierte Stiickzahl: ,Nur noch 5 Platze frei — jetzt buchen!®

e Exklusive Mitgliedschaften: ,Werde Teil der limitierten Community —
begrenzte Platze!“

x Achtung: Klnstliche Verknappung (,,Nur 3 Stuck verfugbar®, obwohl 1.000
auf Lager sind) kann das Vertrauen schadigen. Nutze es authentisch!

x Prinzip 2: Social Proof - Warum wir tun, was andere tun

Psychologische Grundlage:

Menschen orientieren sich an dem Verhalten anderer, um ihre eigenen
Entscheidungen zu treffen. Das nennt sich Social Proof — je mehr andere etwas
tun, desto eher glauben wir, dass es richtig ist.
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,Mehr als 10.000 zufriedene Kunden!“
»sDieses Produkt hat 4,9 Sterne bei 2.500 Bewertungen!*

€@ Wie du Social Proof nutzen kannst:

e Kundenbewertungen & Testimonials auf deiner Website

e Zahlen zeigen: ,,Uber 5.000 Teilnehmer haben bereits unseren Kurs
absolviert.“

¢ Influencer & Prominente als Referenzen nutzen

x Achtung: Ehrlichkeit ist hier entscheidend. Gefalschte Bewertungen oder
gekaufte Follower schaden deinem Branding.

’ Prinzip 3: Reziprozitat - Warum kostenlose Geschenke
Kunden binden

Psychologische Grundlage:

Wenn wir etwas geschenkt bekommen, fuhlen wir uns unbewusst verpflichtet,
etwas zuruckzugeben. Dieses Prinzip nennt sich Reziprozitat — es baut
Kundenbindung auf und steigert Conversions.

,Lade dir unser kostenloses E-Book herunter!
»s1estphase gratis - kein Risiko!*

@ Wie du Reziprozitit nutzen kannst:

e Gratis-Proben oder E-Books anbieten
e Exklusive Inhalte fiir Abonnenten bereitstellen
e Kleine Geschenke fiir Neukunden verschicken

’ Achtung: Der Mehrwert muss echt sein. Kunden merken es, wenn ein
»Geschenk® eigentlich nur ein Werbetrick ist.

}' Prinzip 4: Ankereffekt - Wie Preise durch Kontext
beeinflusst werden

Psychologische Grundlage:

Die erste Information, die wir sehen, setzt einen ,,Anker“ und beeinflusst unsere
Wahrnehmung. Das funktioniert besonders gut bei Preisen.
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,Statt 199 € - jetzt nur 99 €!“
»Premium-Paket flir 3.000 € - Standard-Paket nur 1.200 €!“

€@ Wie du den Ankereffekt nutzen kannst:

e Preise zuerst hdher ansetzen, dann senken

e Eineteure Option zeigen, um eine gunstigere attraktiver zu machen

e Vergleichsoptionen clever platzieren (z. B. 3 Preismodelle mit einem
»oweet Spot“ in der Mitte)

x Achtung: Der Anker muss realistisch sein. Ubertriebene ,Fake-
Preissenkungen“ schaden deinem Ruf.

’ Prinzip 5: Emotionale Ansprache - Warum Menschen
emotional und nicht rational kaufen

Psychologische Grundlage:

Emotionen treiben Kaufentscheidungen starker als rationale Uberlegungen.
Menschen kaufen Gefuhle, nicht Produkte.

»Fuhle dich sicher und unabhangig mit unserem Coaching!“
,Dieses Parfum lasst dich unwiderstehlich wirken!*

Wie du Emotionen gezielt nutzt:

e Nutze Storytelling, um Gefuhle zu wecken

e Bilder & Farben gezielt einsetzen (z. B. Rot = Leidenschaft, Blau =
Vertrauen)

e Werbetexte emotional formulieren (,,Spure die Freiheit eines Roadtrips
mit unserem Camper!“)

x Achtung: Rein faktenbasierte Kommunikation funktioniert oft nicht —
Menschen verbinden sich mit Emotionen, nicht mit Zahlen.

’ Prinzip 6: Konsistenz & Commitment - Wie kleine Zusagen
zu groBen Kaufen fuhren

Psychologische Grundlage:
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Menschen wollen konsistent mit ihren friheren Entscheidungen sein. Wer einmal
eine kleine Zusage gemacht hat, ist eher bereit, spater groBere Schritte zu gehen.

»Melde dich unverbindlich an - kein Risiko!*
»sTrage dich kostenlos auf die Warteliste ein!“

@ Wie du Konsistenz & Commitment nutzen kannst:

e Mit einem kleinen Schritt starten lassen (z. B. kostenlose Anmeldung,
Gratis-Test)

e Erst,Ja“ zu kleinen Dingen sagen lassen (z. B. kostenlose Beratung -
danach Upsell)

e Fortschritt sichtbar machen (z. B. ,,Du hast bereits 50 % deines Kurses
abgeschlossen!®)

’ Achtung: Kunden sollten sich frei entscheiden konnen —zu viel Druck oder
erzwungene Verpflichtungen zerstoren Vertrauen.

ﬂ Fazit: Die 6 Prinzipien der Marketingpsychologie als
Erfolgsfaktor

Die besten Marketer nutzen Psychologie, um ihre Produkte unwiderstehlich zu
machen. Dabei geht es nicht um Manipulation, sondern darum,
Kaufentscheidungen einfacher & Uberzeugender zu gestalten.

Zusammenfassung der 6 Prinzipien:

1. Verknappung & Dringlichkeit: Erzeuge FOMO, um schnelle
Entscheidungen zu fordern.

2. Social Proof: Nutze Bewertungen & Zahlen, um Vertrauen zu starken.

3. Reziprozitat: Kleine Geschenke erzeugen Bindung & erhéhen
Conversions.

4. Ankereffekt: Nutze geschickte Preispsychologie, um Wert zu
vermitteln.

5. Emotionale Ansprache: Verkaufe nicht das Produkt, sondern das
Gefuhl.

6. Konsistenz & Commitment: Starte mit kleinen Zusagen, um Kunden
langfristig zu binden.
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Kognitive
Verzerrungen: Wie sie
unser Kaufverhalten
steuern
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Unser Gehirn trifft tagtaglich Tausende von Entscheidungen — doch die wenigsten
davon sind wirklich rational. Stattdessen nutzt es mentale Abkilirzungen
(Heuristiken), um schnell und effizient zu entscheiden. Diese Abkurzungen sind
praktisch, fuhren aber oft zu systematischen Denkfehlern, sogenannten
kognitiven Verzerrungen.

7 Warum ist das fur Marketer so wichtig?

Weil kognitive Verzerrungen unser Kaufverhalten massiv beeinflussen. Wer diese
Mechanismen versteht, kann gezielt:

Angebote uberzeugender formulieren
Kaufhirden senken & Entscheidungen erleichtern
Die Wahrnehmung von Produkten & Preisen steuern

Hier sind 8 der wichtigsten kognitiven Verzerrungen, die du in deinem
Marketing gezielt nutzen kannst.

j 1. Die Verfugbarkeitsheuristik - Warum Bekanntheit
Vertrauen schafft

Psychologische Grundlage:

Unser Gehirn neigt dazu, Dinge als wahrer oder vertrauenswurdiger einzustufen,
wenn wir sie haufiger gehort oder gesehen haben.

,Mehr als 10.000 Kunden vertrauen bereits auf unser Produkt!“
,»Die meistverkaufte Software in Deutschland!“

Wie du die Verfligbarkeitsheuristik nutzt:

e Wiederholung & Sichtbarkeit erhdhen (durch Content-Marketing, Social
Media & Ads)

e Social Proof in deine Marketingbotschaften integrieren

e Glaubwurdigkeit durch Medienprasenz & PR steigern

x Achtung: Fake-Bewertungen oder gekaufte Follower schaden langfristig.
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;' 2. Der Zeigarnik-Effekt - Warum unvollendete Reize die
Aufmerksamkeit steigern

Psychologische Grundlage:

Unser Gehirn erinnert sich besser an unerledigte Aufgaben oder unvollstandige
Informationen — deshalb bleiben Cliffhanger in Serien so spannend.

»Die 3 groBten Fehler im Marketing - Nummer 2 macht fast jeder!“
,Was dieses Produkt so besonders macht? Die Antwort weiter unten...*

Wie du den Zeigarnik-Effekt nutzt:

e Neugierde in Uberschriften & Teasern wecken

e _.Mehr erfahren“-Buttons statt sofort alles verraten

e Content-Serien & Mehrteiler erstellen, um Nutzer zum Wiederkommen zu
bewegen

;' Achtung: Spannung erzeugen ist gut — aber liefere auch eine echte Antwort.

’ 3. Der Framing-Effekt — Wie die richtige Formulierung das
Kaufverhalten lenkt

Psychologische Grundlage:

Die Art, wie Informationen prasentiert werden, beeinflusst unsere
Wahrnehmung.

»90 % fettfrei klingt besser als ,,enthalt 10 % Fett“.
sSpare 20 %!“ statt ,,Bezahle 80 %!“

Wie du den Framing-Effekt nutzt:

e Positive Formulierungen wahlen (statt negative Fakten hervorzuheben)
e Preisvorteile & Rabatte strategisch kommunizieren
e Nutze emotionale & ldsungsorientierte Sprache

x Achtung: Framing sollte authentisch bleiben, sonst wirkt es manipulativ.
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’ 4. Der Verlustaversionseffekt - Warum Angst vor Verlust
starker ist als Freude Giber Gewinn

Psychologische Grundlage:
Menschen empfinden Verluste doppelt so stark wie gleichwertige Gewinne.

sVerpasse nicht den letzten Platz im Seminar!“
»sDieses Angebot gibt es nur heute — danach nie wieder!“

Wie du Verlustaversion nutzen kannst:

e Knappheit & Dringlichkeit betonen (,,Nur noch 3 Stuck auf Lager!“)
e Exklusive Rabatte mit Ablaufdatum versehen
e Jetzt sichern“-Botschaften statt ,,Spater kaufen“-Optionen anbieten

;' Achtung: Zu aggressive Verlustangst kann als Druck empfunden werden.

’ 5. Der Bestatigungsfehler - Wie Kunden ihre
Kaufentscheidung vor sich selbst rechtfertigen

Psychologische Grundlage:
Menschen suchen nach Beweisen, dass ihre Kaufentscheidung richtig war.

»Du hast eine groBartige Wahl getroffen — das ist unser Bestseller!“
»95 % unserer Kunden sind begeistert — du wirst es auch lieben!*

Wie du den Bestatigungsfehler nutzt:

e Kundenbewertungen nach dem Kauf prasentieren
¢ Follow-up-E-Mails mit ,,Gliuckwunsch zum Kauf“ verschicken
e Bestellbestatigungen mit positiven Aussagen verstarken

x Achtung: Verstarkung ja — aber nicht ubertreiben.
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’ 6. Der Ikea-Effekt - Warum Menschen Dinge mehr
schatzen, wenn sie selbst beteiligt sind

Psychologische Grundlage:
Wir schatzen Produkte mehr, wenn wir aktiv an ihrer Entstehung beteiligt sind.

»Gestalte dein eigenes Parfum in unserem Duft-Konfigurator!“
,»Erstelle deine Wunschwebsite mit unserem einfachen Editor!

Wie du den lkea-Effekt nutzt:

e Interaktive Tools & Personalisierung anbieten
e Kunden in den Gestaltungsprozess einbeziehen
e DIY-Elemente in dein Produkt integrieren

;' Achtung: Die Teilnahme sollte SpaB machen und nicht zur Pflicht werden.

’ 7. Der Decoy-Effekt - Wie eine dritte Option
Kaufentscheidungen lenkt

Psychologische Grundlage:

Wenn eine zusatzliche Option eingefuhrt wird, die schlechter als die Hauptoption
ist, steigert das die Attraktivitat des bevorzugten Produkts.

»sBasic: 9,99 € | Premium: 19,99 € | Luxus: 21,99 €“ (Plotzlich wirkt Premium

attraktiv)
sStandard-Abo: 39 € | VIP-Abo: 99 € | Exklusiv-Abo: 149 €“ (VIP wird die
beste Wahl)

Wie du den Decoy-Effekt nutzt:

e Eine weniger attraktive Option hinzufligen, um eine andere aufzuwerten

e Preisstrukturen so gestalten, dass die mittlere Option am attraktivsten
wirkt

e Vergleichstabellen nutzen, um Premium-Angebote hervorzuheben

S Achtung: Preise sollten realistisch bleiben.
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’ 8. Der Mere-Exposure-Effekt - Warum Wiederholung
Vertrauen schafft

Psychologische Grundlage:

Je haufiger wir etwas sehen, desto sympathischer & glaubwdrdiger erscheint es
uns.

»Zeige deine Marke regelmaésig in Ads & Social Media!“
»Re-Targeting nutzen, um Kunden mehrmals zu erreichen!*

Wie du den Mere-Exposure-Effekt nutzt:

e Content wiederholt ausspielen (z. B. durch Ads & E-Mail-Marketing)
e Branding auf verschiedenen Kanalen konstant halten
e Re-Targeting einsetzen, um Kunden erneut zu erreichen

x Achtung: Zu viel Wiederholung kann nerven - die richtige Dosierung ist
entscheidend.

ﬂ Fazit: Kognitive Verzerrungen als machtige Marketing-
Hacks

Q Nutze diese Verzerrungen gezielt, um Kaufentscheidungen zu beeinflussen -
ohne manipulativ zu sein.

©MYWAY GmbH (MYWAY-DIGITAL, Doreen Ullrich & Digital-Coach-Academy) - Alle Rechte vorbehalten. Dieses Dokument darf nicht weitergeben, reproduziert, kopiert oder
verkauft werden. Alle VerstdBe werden ohne Vorwarnung strafrechtlich verfolgt. Wenn du ein Kunde der MYWAY GmbH (Digital Coach Academy) bist, dann darfst du das
Dokument ausschlieBlich flir eigene Zwecke und zur Bearbeitung verwenden.



Neuromarketing: Wie
das Gehirn auf
Werbebotschaften
reagiert
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Jeden Tag prasseln unzahlige Werbebotschaften auf uns ein —doch nur wenige
bleiben wirklich hangen. Warum ist das so? Neuromarketing gibt uns die Antwort.

Wahrend klassisches Marketing oft darauf abzielt, Informationen zu vermitteln,
nutzt Neuromarketing wissenschaftliche Erkenntnisse aus der Hirnforschung,
um zu verstehen, wie Menschen tatsachlich Entscheidungen treffen. Es zeigt,
welche psychologischen Reize Kaufimpulse auslosen — und wie Marken gezielt
darauf eingehen konnen.

x Warum ist Neuromarketing so wirkungsvoll?

Es beruht auf wissenschaftlichen Erkenntnissen uber das menschliche
Gehirn.

Es spricht unser Unterbewusstsein an —dort, wo 95 % der
Kaufentscheidungen fallen.

Es steigert Aufmerksamkeit, Emotionen und Kaufbereitschaft.

Neuromarketing ist also keine Manipulation, sondern ein Tool, um Werbung

effektiver zu machen und den Entscheidungsprozess des Kunden zu
verstehen.

@ Wie unser Gehirn Werbung verarbeitet
Unser Gehirn trifft Entscheidungen in zwei Systemen:
£8 System 1-Das emotionale, intuitive Gehirn (schnell & unbewusst)

e Trifft 95 % aller Entscheidungen.
e Reagiert auf Bilder, Emotionen & schnelle Reize.
e Nutzt kognitive Verzerrungen fur schnelle Urteile.

Beispiel: ,,Dieses Produkt fiihlt sich richtig an - ich nehme es.“
@ System 2 — Das rationale, analytische Gehirn (langsam & bewusst)

e Trifft nur5 % der Entscheidungen.
e Vergleicht Preise & Fakten.
e Rechtfertigt bereits getroffene Entscheidungen.

Beispiel: ,,lch habe gekauft, weil die Qualitat gut ist.

Q Marketing muss System 1 ansprechen, damit System 2 spéater eine
rationale Rechtfertigung liefert.

©MYWAY GmbH (MYWAY-DIGITAL, Doreen Ullrich & Digital-Coach-Academy) - Alle Rechte vorbehalten. Dieses Dokument darf nicht weitergeben, reproduziert, kopiert oder
verkauft werden. Alle VerstdBe werden ohne Vorwarnung strafrechtlich verfolgt. Wenn du ein Kunde der MYWAY GmbH (Digital Coach Academy) bist, dann darfst du das
Dokument ausschlieBlich flir eigene Zwecke und zur Bearbeitung verwenden.



Farben & Emotionen: Warum Rot zum Kaufen animiert & Blau
Vertrauen erzeugt

Psychologische Grundlage:

Farben haben eine enorme Wirkung auf unsere Wahrnehmung. Jede Farbe
weckt bestimmte Emotionen, die unsere Kaufbereitschaft beeinflussen.

@ Farbpsychologie im Marketing

. Rot > Erregung, Dringlichkeit, Sonderangebote (Coca-Cola, H&M, SALE-
Banner)

‘ Blau > Vertrauen, Seriositat, Sicherheit (Facebook, PayPal, Banken)

. Griin > Naturlichkeit, Nachhaltigkeit, Gesundheit (Whole Foods, Bio-
Produkte)

O Gelb » Optimismus, Freundlichkeit, Aufmerksamkeit (McDonald’s, IKEA)
. Schwarz > Luxus, Exklusivitat, Eleganz (Rolex, Chanel, Audi)

Q Anwendung im Marketing:

e CTA-Buttons: Rot fur Impulskaufe, Blau fur vertrauensbildende Aktionen.
e Branding: Farben passend zur Markenbotschaft wahlen.
e Preisschilder & Rabatte: Rot signalisiert Dringlichkeit & Kaufanreiz.

;' Tipp: Teste Farben A/B, um zu sehen, was deine Zielgruppe am besten
anspricht.

Wie Diifte, Sounds & Texturen Marken unvergesslich machen
Psychologische Grundlage:

Unsere Sinne beeinflussen unser Verhalten starker, als wir denken — besonders
Geruche & Klange aktivieren Emotionen direkt im limbischen System des
Gehirns.

{:‘3 Duftmarketing: Wie Geriiche Kaufentscheidungen beeinflussen

Béackereien setzen gezielt Duftstoffe ein, um Hunger zu erzeugen.
Luxusmarken verwenden eigene Parfums, um Exklusivitat zu vermitteln.
Supermarkte nutzen ,,frische Brot“-Dufte, um Kunden in Kaufstimmung zu
bringen.
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n Sound-Marketing: Warum wir uns an Markenmelodien erinnern

McDonald’s ,Ba-da-ba-ba-baa“ ist weltweit bekannt.

Apple setzt dezente Klickgerausche fur ,hochwertige Haptik® ein.
Tesla-Fahrzeuge haben futuristische Gerausche, um Innovation zu
vermitteln.

x Tipp: Nutze einheitliche akustische Markenwelten - ob in Ads, Stores oder
Videos.

Warum visuelles Storytelling besser verkauft als reine Produktfakten
Psychologische Grundlage:

Unser Gehirn speichert Bilder & Geschichten viel besser als Zahlen oder Fakten.
Deshalb sind Marken, die Storytelling nutzen, erfolgreicher.

¢ Wie Storytelling funktioniert:

Nike erzahlt die Geschichte von Sportlern, die Herausforderungen
uberwinden.

Apple verkauft nicht nur Technik — sondern ,, Think Different®.
Coca-Cola verbindet ihre Marke mit Gluck & Freundschaft.

Q Was du tun kannst:

e Nutze emotionale Geschichten statt reine Produktinfos.
e Verwende Bilder & Videos, um deine Botschaft visuell zu vermitteln.
e Zeige echte Menschen, statt sterile Produktaufnahmen.

x Tipp: Menschen erinnern sich 22x besser an Geschichten als an bloBe
Fakten.

g Fazit: Warum Neuromarketing dein Marketing revolutioniert

@ Verstehe, wie das Gehirn funktioniert, um Kaufentscheidungen gezielt zu
beeinflussen.

@ Nutze Farben, Dufte, Klange & Storytelling, um Emotionen auszuldsen.
@ Sprich System 1 an - denn emotionale Entscheidungen passieren
unterbewusst.
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Preispsychologie: Wie
du dein Angebot
unwiderstehlich
machst
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Preise sind weit mehr als bloBe Zahlen - sie haben eine psychologische Wirkung,
die unsere Kaufentscheidungen maf3geblich beeinflusst. Preispsychologie nutzt
Erkenntnisse aus der Konsumentenforschung, um Preise so zu prasentieren,
dass sie attraktiver wirken, die Wahrnehmung des Werts optimiert wird und
Kaufbarrieren reduziert werden.

Q Warum ist Preispsychologie so machtig?

Menschen bewerten Preise nicht objektiv, sondern im Vergleichskontext.
Ein klug gesetzter Preis kann den gefuhlten Wert eines Produkts steigern.
Mit der richtigen Strategie lassen sich Umsatze steigern, ohne den Preis zu
senken.

Hier sind die wichtigsten psychologischen Prinzipien, die du fiir eine
erfolgreiche Preisgestaltung nutzen kannst. ﬂ

1. Charm Pricing: Warum 9,99 € attraktiver als 10 € wirkt

Psychologische Grundlage:

Unser Gehirn liest Preise von links nach rechts und speichert die erste Ziffer als
Anker.

9,99 € fuhlt sich viel gunstiger an als 10,00 €, obwohl der Unterschied nur
1 Cent betragt.
299 € wirkt guinstiger als 300 €, weil die ,,2“ kleiner erscheint als die ,,3%.

Wie du Charm Pricing nutzen kannst:

e Preise auf .99 oder .95 enden lassen (statt runde Zahlen).

e Gunstige Produkte mit 9er-Endungen versehen (z. B. 19,99 €).

e Hochpreisige Produkte mit runden Preisen versehen (z. B. 2.000 € fur
Luxusartikel).

x Tipp: Charm Pricing funktioniert besonders gut bei Impulskaufen &
gunstigen Produkten.

2. Preisstufen & Vergleichseffekte: Warum teure Optionen
gunstigere attraktiver machen

Psychologische Grundlage:

Menschen bewerten Preise nicht absolut, sondern relativ zu anderen Optionen.
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Eine ,,Luxus-Option“ kann eine mittlere Option glinstiger erscheinen
lassen.
Vergleichsangebote lenken Kunden gezielt in eine gewiuinschte Richtung.

Wie du den Vergleichseffekt nutzen kannst:

o Biete drei Preisstufen an (Basic, Standard, Premium) — die meisten
wahlen die Mitte.

e Nutze ein teureres Produkt als ,,Koder*, um die mittlere Variante
attraktiver zu machen.

e Plaziere dein Wunschprodukt in der Mitte (die ,,Sweet Spot“-Position).

’ Tipp: Apple nutzt diesen Trick — das teuerste iPhone macht das mittlere
Modell attraktiv.

3. Psychologische Preiswahrnehmung: Wie Kunden hohe
Preise als gerechtfertigt empfinden

Psychologische Grundlage:

Kunden mussen den Preis als gerechtfertigt & wertvoll wahrnehmen, um ihn zu
akzeptieren.

Teurere Produkte wirken oft hochwertiger - wenn sie richtig prasentiert
werden.
Menschen verbinden hohere Preise mit hoherer Qualitat (,,Preis = Wert*).

Wie du Preiswahrnehmung steuern kannst:

e Nutze hochwertige Bilder & Storytelling, um Wert zu betonen.

e Prasentiere zuerst das teurere Produkt, damit das gunstigere als ,,guter
Deal® erscheint.

e Nutze Worte wie ,,Premium, exklusiv, limitiert“, um hohere Preise zu
rechtfertigen.

’ Tipp: Hochwertige Verpackung & Design verstarken die Preisakzeptanz.

4. Gratis-Angebote & Bundles: Wann Rabatte sinnvoll sind -
und wann sie schaden

Psychologische Grundlage:
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Menschen lieben das Gefluhl, ein Schnappchen zu machen — aber Rabatte
kdnnen auch den Wert mindern.

»Kaufe 2, zahle 1“ wirkt oft starker als ,,50 % Rabatt“.
,Bonus-Geschenk im Wert von 50 €“ wirkt wertvoller als ,,50 € Rabatt*.

Wie du Gratis-Angebote & Bundles richtig nutzt:

¢ Nutze ,kostenlos“-Angebote, statt nur Rabatte (z. B. ,,Gratis Versand
statt 5 € Rabatt®).

e Biete Bundles an (,,3 fur 2“ statt,,33 % Rabatt®).

e Gib Zusatzleistungen statt Preisnachlasse (,,Kostenlose Beratungim
Wert von 100 €°).

x Tipp: Zu haufige Rabatte konnen deine Marke entwerten — setze sie gezielt
ein.

g Fazit: So machst du dein Pricing psychologisch perfekt

Q Nutze Preispsychologie, um dein Angebot attraktiver zu machen - ohne an
Wert zu verlieren.

€ Charm Pricing > Nutze 9,99 € statt 10 € fiir glinstigere Produkte.

@ Vergleichseffekte ~> Setze teurere Alternativen ein, um mittlere Angebote
attraktiver zu machen.

@ Preiswahrnehmung steuern ~> Nutze Design, Storytelling & Positionierung fiir
Premium-Preise.

@ Rabatte clever einsetzen ~> Gratis-Boni sind oft wertvoller als klassische
Rabatte.
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Storytelling &
Emotionen: Warum
gute Geschichten
besser verkaufen
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Menschen erinnern sich nicht an Fakten - sie erinnern sich an Gefuhle und
Erlebnisse. Deshalb funktioniert Storytelling im Marketing so gut: Es weckt
Emotionen, macht Marken menschlicher und sorgt fur tiefere Verbindungen mit
Kunden.

Q Warum ist Storytelling so machtig?
Menschen kaufen nicht Produkte, sondern Gefuhle & Identitat.
Gute Geschichten aktivieren das Gehirn starker als reine Produktinfos.

Marken mit Storytelling haben loyalere Kunden & héhere Conversion-Rates.

Lass uns anschauen, wie du Storytelling & Emotionen in dein Marketing
einbauen kannst, um Kunden wirklich zu begeistern. ﬂ

1. Warum emotionale Marken erfolgreicher sind
Psychologische Grundlage:

Emotionen aktivieren unser Gehirn viel starker als reine Informationen —und
beeinflussen Kaufentscheidungen massiv.

90 % aller Kaufentscheidungen passieren unbewusst & emotional.
Menschen verbinden sich mit Marken, die ihre Werte & Emotionen spiegeln.

€9 Wie du emotionale Bindung zu Kunden schaffst:

e Zeige echte Menschen & Emotionen in deiner Werbung.

e Nutze Bilder & Videos, die Gefuhle wecken (Freude, Erfolg, Abenteuer).

e Sprich Kunden mit Werten & Identitat an (,,Das ist mehr als nur ein
Produkt®).

;' Tipp: Emotionen verkaufen besser als Funktionen. Apple verkauft nicht
Technik, sondern ,, Think Different®.

2. Das Heldenreise-Prinzip im Marketing: Wie du Kunden zum
Protagonisten machst

Psychologische Grundlage:

Jede gute Geschichte folgt einer Struktur — der Heldenreise. In dieser Struktur
steht der Kunde im Mittelpunkt, nicht die Marke!

©MYWAY GmbH (MYWAY-DIGITAL, Doreen Ullrich & Digital-Coach-Academy) - Alle Rechte vorbehalten. Dieses Dokument darf nicht weitergeben, reproduziert, kopiert oder
verkauft werden. Alle VerstdBe werden ohne Vorwarnung strafrechtlich verfolgt. Wenn du ein Kunde der MYWAY GmbH (Digital Coach Academy) bist, dann darfst du das
Dokument ausschlieBlich flir eigene Zwecke und zur Bearbeitung verwenden.



Der Kunde = Der Held (mit einem Problem).
Dein Produkt/Service = Der Mentor (der hilft, das Problem zu losen).

Die 3 Phasen der Heldenreise im Marketing:

1. Die Herausforderung: Der Kunde hat ein Problem. (,,Du bist frustriert,
weil dein Marketing nicht funktioniert?)

2. Die Transformation: Dein Produkt hilft, das Problem zu lésen. (,,Mit
unserer Strategie bekommst du 5x mehr Kunden!®)

3. Der Erfolg: Der Kunde erreicht sein Ziel. (,Endlich weniger Stress &
mehr Umsatz!“)

’ Tipp: Gute Werbung zeigt die Veranderung — nicht nur das Produkt.

3. Storytelling im Branding: Wie starke Narrative Kunden
langfristig binden

Psychologische Grundlage:
Menschen erinnern sich 22x besser an Geschichten als an reine Fakten.
€ Wie du Storytelling fiir dein Branding nutzt:

e Definiere eine klare Markenstory. (,Warum gibt es deine Marke? Welche
Mission verfolgst du?)

e Erzahle authentische Kundengeschichten. (,Wie hat dein Produkt das
Leben eines Kunden verandert?“)

e Zeige Einblicke hinter die Kulissen. (,Wie ist dein Unternehmen
entstanden?“)

x Tipp: Menschen kaufen von Menschen - je personlicher, desto starker die
Verbindung.

4. Wie du mit Storytelling in Werbetexten hohere Conversion-
Rates erzielst

Psychologische Grundlage:

Werbung, die Storytelling nutzt, erzeugt mehr Aufmerksamkeit & bleibt langer im
Gedachtnis.

Wie du Storytelling in deinen Texten einbaust:
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Beginne mit einem Problem oder einer Herausforderung. (,,Ich war
frustriert, weil mein Business stagnierte...”)

Erzadhle von der Lésung & dem Aha-Moment. (,,Dann habe ich eine Methode
entdeckt, die alles verandert hat...“)

Nutze Metaphern & Bilder, um Emotionen zu wecken. (,,Das fuhlt sich an
wie eine Beforderung im eigenen Business!®)

;' Tipp: Storytelling kann in jeder Marketingform verwendet werden —von Social
Media bis Landingpages.

ﬂ Fazit: Warum Storytelling dein Marketing auf ein neues
Level hebt

Q Nutze Storytelling, um Kunden zu begeistern & deine Marke unvergesslich
zu machen.

€ Menschen kaufen Emotionen — nicht nur Produkte.
@ Die Heldenreise hilft, Kunden als Hauptfigur deiner Marke zu positionieren.
@ Jede Marke braucht eine Story — die Menschen langfristig bindet.
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Verkaufspsychologie
& Conversion-
Optimierung
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Was bringt die beste Marketingstrategie, wenn Kunden nicht kaufen?
Verkaufspsychologie & Conversion-Optimierung sind die Schlussel, um aus
Interessenten zahlende Kunden zu machen.

Q Warum ist Verkaufspsychologie so wichtig?

Menschen treffen Kaufentscheidungen emotional & unbewusst — und
rechtfertigen sie spater rational.

Die richtige Ansprache kann Kaufbarrieren senken & den
Entscheidungsprozess beschleunigen.

Kleine Anderungen an Landingpages & Verkaufstexten kénnen Conversion-
Rates drastisch erhdhen.

Hier sind die wichtigsten psychologischen Prinzipien & Hacks, um deine
Verkaufsprozesse zu optimieren.

1. Wie du Landingpages psychologisch optimierst
Psychologische Grundlage:

Menschen entscheiden in Sekundenbruchteilen, ob eine Website
vertrauenswurdig & relevant ist.

Die wichtigsten Infos mussen sofort sichtbar sein (Above the Fold).
Ein klares, emotionales Versprechen erh6ht die Kaufbereitschaft.

Wie du Landingpages optimierst:

v Klarer & emotionaler Haupt-Claim (,,Erhohe deine Conversions mit
Psychologie!“)

v Visuelle Hierarchie nutzen (Fokus auf CTA-Buttons & Benefits)

v Keine Ablenkung - klare Struktur & einfache Navigation

x Tipp: Nutze Heatmaps & A/B-Tests, um zu analysieren, wo Nutzer
abspringen.

2. Warum CTA-Buttons bestimmte Farben haben sollten

Psychologische Grundlage:
Farben haben eine direkte emotionale Wirkung auf unser Unterbewusstsein.

Rot & Orange - Dringlichkeit & Action (,,Jetzt kaufen!®)
Blau > Vertrauen & Sicherheit (,,Mehr erfahren!“)
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Grun > Naturlichkeit & Wachstum (,,Starte jetzt!“)

Wie du CTAs optimierst:

v CTA-Button in einer Kontrastfarbe setzen (soll sich von der Seite abheben).
v Dringlichkeit erzeugen (,,Jetzt sichern — nur heute giltig!“).
v Vermeide schwache CTAs (,,Hier klicken“ statt ,Erhalte dein E-Book jetzt!“).

;' Tipp: Teste verschiedene Farben & Formulierungen per A/B-Test.

3. Wie Eye-Tracking-Analysen helfen, Nutzerverhalten zu
verstehen

Psychologische Grundlage:

Menschen scannen Websites nach einem bestimmten Muster — und oft nicht so,
wie du denkst.

Heatmaps zeigen, wo Nutzer wirklich hinschauen & klicken.
Das ,,F-Pattern zeigt, dass User Inhalte oft in einer F-Form uberfliegen.

Wie du Eye-Tracking fur Conversions nutzt:

v Wichtige Elemente (Uberschrift, CTA) im oberen Drittel der Seite platzieren.

v Blicke von Menschen auf Bildern sollten zum CTA zeigen (Nutzer folgen
unbewusst Blickrichtungen).

v Kompakte & gut strukturierte Texte statt lange Textwande.

x Tipp: Nutze kostenlose Tools wie Hotjar oder Microsoft Clarity fur Heatmaps.

4. Warum einfache Kaufprozesse entscheidend fir
Conversions sind

Psychologische Grundlage:
Jede zusatzliche Hurde im Kaufprozess reduziert die Kaufwahrscheinlichkeit.

Weniger Klicks = Hohere Conversion-Rate.
Jede Unsicherheit (z. B. versteckte Kosten) erhoht die Absprungrate.
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Wie du Kaufprozesse optimierst:

v One-Click-Kaufe oder Gastbestellungen anbieten.
v Vertrauenssignale wie Siegel, Bewertungen & Geld-zurlick-Garantie nutzen.
v Kein unnétiger Zwang zur Registrierung vor dem Kauf.

;' Tipp: Amazon hat mit ,,One-Click-Buy“ eine Conversion-Rate-Revolution
ausgelost — halte den Kaufprozess so einfach wie moglich.

ﬂ Fazit: So nutzt du Verkaufspsychologie flir mehr
Conversions

Q Verkaufspsychologie & Conversion-Optimierung konnen aus Website-
Besuchern echte Kunden machen.

e Landingpages mussen klar & emotional Uberzeugen.

e Farben & CTA-Buttons beeinflussen das Kaufverhalten direkt.

e Eye-Tracking hilft zu verstehen, wo Nutzer wirklich hinschauen.

e Jeder zusatzliche Klick oder Unsicherheit senkt die Conversion-Rate.
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Praxisbeispiele:
Erfolgreiche Marken &
ihre psychologischen
Strategien
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Theorie ist gut — aber wie setzen erfolgreiche Unternehmen psychologische
Prinzipien konkret im Marketing um? Hier sind 5 weltbekannte Marken, die
Neuromarketing, Verkaufspsychologie und emotionale Branding-Strategien
perfekt nutzen, um Kunden zu begeistern und Verkadufe zu maximieren.

1. Apple: Wie die Marke Exklusivitat & Social Proof nutzt

Psychologische Prinzipien:

Social Proof — Millionen nutzen Apple, also muss es gut sein.
Verlustaversion — Wer Apple verlasst, verliert das geschlossene Okosystem.
Framing-Effekt — Apple spricht nie Uber ,,teure Produkte®, sondern Uber
sPremium-Technologie®.

Wie Apple Verkaufspsychologie nutzt:

e Event-Marketing & Warteschlangen: Menschen sehen lange Schlangen
vor Apple Stores und denken: ,,Das Produkt muss genial sein!*

e Preispsychologie: Apple nutzt keine Rabatte, um den hohen Wert der
Marke zu erhalten.

e Minimalismus & Emotionen: Weniger technische Details, mehr Gefuhl
(,, Think Different®).

s Lektion fir dein Business:

Q Schaffe Exklusivitat & verstarke Social Proof, um Kunden emotional zu
binden.

2. Amazon: Wie Preispsychologie & Verknappung eingesetzt
werden

Psychologische Prinzipien:

Verknappung & Dringlichkeit — ,Nur noch 2 Stuck auf Lager!*

Charm Pricing — Preise enden oft auf .99, um gunstiger zu wirken.
Decoy-Effekt — Die mittlere Prime-Mitgliedschaft ist bewusst die attraktivste
Option.
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Wie Amazon Verkaufspsychologie nutzt:

e Verknappung & FOMO: ,Nur noch 5 Artikel verfugbar® steigert den
Kaufdruck.

e Kostenlose Testphasen: Reziprozitatseffekt (,,Du hast Prime getestet,
also bleibst du dabei“).

e Cross-Selling: ,Kunden kauften auch...“ nutzt den Social-Proof-Effekt.

x Lektion fiir dein Business:

Q Nutze Verknappung, Preismodelle & Social Proof, um
Kaufentscheidungen zu lenken.

3. Coca-Cola: Wie Markenbotschaften Emotionen auslosen

Psychologische Prinzipien:

Emotionale Ansprache — ,Taste the Feeling” statt ,,Unser Cola hat 39g
Zucker.”

Mere-Exposure-Effekt — Coca-Cola ist allgegenwartig und bleibt so im
Gedachtnis.

Storytelling & Personalisierung — ,,Share a Coke“ mit individuellen Namen.

Wie Coca-Cola Verkaufspsychologie nutzt:

e Farben & Emotionen: Rot steht fur Energie, Liebe & Leidenschaft.

e Personalisierte Marketingkampagnen: Namen auf Flaschen erzeugen
emotionale Bindung.

e Storytelling in Werbung: Gluck, Freundschaft & Zusammengehorigkeit
statt Produktmerkmale.

x Lektion fur dein Business:

Q Emotionen verkaufen - nicht das Produkt, sondern das Lebensgefiihl.
4. Nike: Wie die Heldenreise zum Kauf animiert

Psychologische Prinzipien:

Heldenreise im Marketing — Der Kunde wird zum Sporthelden.
Storytelling & Identifikation — Jeder kann ein ,,Athlet” sein.
Soziale Identitat & Community-Building — ,,Just Do It“ verbindet.
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Wie Nike Verkaufspsychologie nutzt:

e Authentische Geschichten: Sportler als Vorbilder, statt technische
Produktinfos.

e Motivation durch ,JJust Do It“: Der Slogan bringt Menschen in Bewegung.

e Limited Editions & Exklusivitat: Verknappung steigert Begehrlichkeit.

’ Lektion fir dein Business:

Q Lass deine Kunden die Helden deiner Marke sein - verkaufe
Transformation, nicht nur Produkte.

5. IKEA: Wie der IKEA-Effekt Kundenbindung starkt

Psychologische Prinzipien:

IKEA-Effekt — Menschen schatzen Dinge mehr, wenn sie selbst Arbeit
investiert haben.

Preispsychologie: Ein gunstiges Produkt + eigene Montage = fuhlt sich
wertvoller an.

Reziprozitat: Gratis-Bleistifte & glinstiges Essen schaffen Bindung.

Wie IKEA Verkaufspsychologie nutzt:

e Interaktive Kataloge & Konfiguratoren: Kunden gestalten ihre Mdbel mit.

e Erlebnis-Shopping: Mobelhauser als Erlebniswelt mit Restaurants &
Spielbereichen.

e Der IKEA-Effekt: Kunden empfinden Selbstmontage als Wertsteigerung.

x Lektion fiir dein Business:

Q Biete Personalisierung & Interaktion, damit Kunden sich mit deinem
Produkt emotional verbinden.

g Fazit: Was du aus diesen Marken lernen kannst

Q Erfolgreiches Marketing basiert auf Psychologie — und jede Marke nutzt sie
anders.
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e Apple setzt auf Exklusivitat & Social Proof.

e Amazon steigert den Kaufdruck durch Verknappung & kluge
Preisgestaltung.

e Coca-Colaverkauft Emotionen statt Produkte.

e Nike macht den Kunden zum Helden.

o |KEA sorgt dafur, dass sich Kunden durch Mitgestaltung starker binden.
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Die Schattenseite:
Ethische Grenzen in
der
Marketingpsychologie
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Marketingpsychologie kann unglaublich effektiv sein — aber sie kann auch
missbraucht werden. Wo liegt die Grenze zwischen cleverer Verkaufspsychologie
und Manipulation?

Wahrend ethisches Neuromarketing darauf abzielt, Kaufentscheidungen zu
erleichtern, gibt es auch ,,Dark Patterns“, die Kunden absichtlich in schlechte
Entscheidungen drangen.

Q Warum ist Ethik im Marketing so wichtig?

Manipulatives Marketing kann kurzfristig Conversions steigern — aber
langfristig das Vertrauen zerstoren.

Kunden werden immer bewusster & kritischer gegentber aggressiven
Verkaufsstrategien.

Marken, die Vertrauen aufbauen, haben langfristig loyalere Kunden & eine
starkere Marktposition.

Hier sind die wichtigsten ethischen Fragen & manipulativen Tricks, die du
vermeiden solltest. ®

1. Psychologische Manipulation vs. gezielte Beeinflussung

Nicht jede psychologische Strategie ist ethisch problematisch. Aber wo liegt die
Grenze?

Gezielte Beeinflussung (fair & transparent)

v Klare Kommunikation des Produktwerts
v Nudging fur bessere Kaufentscheidungen (z. B. einfache Bestellprozesse)
v Emotionale Ansprache, um Bedurfnisse & Werte zu reflektieren

¥ Manipulation (unangemessen & irrefithrend)

® Ubertriebene Verknappung (,,Nur noch 1 Stiick verfiigbar!“ — wenn das nicht
stimmt)

@ IrrefUhrende Preispsychologie (,,Jetzt 70 % gunstiger!“ — aber der Preis war nie
hdher)

® Fake-Bewertungen & gefalschte Testimonials

x Tipp: Frage dich immer: ,Wiirde ich mich als Kunde fair behandelt
fiihlen?*
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2. Dark Patterns: Wie Unternehmen Kunden bewusst in
schlechte Entscheidungen drangen

»sDark Patterns* sind psychologische Tricks, die darauf abzielen, Kunden zu
Aktionen zu bewegen, die sie eigentlich nicht wollen.

© Haufige manipulative Dark Patterns im Marketing:

X Zwangs-Abos & versteckte Gebiihren (,,Kostenlose Testphase®, die sich
automatisch in ein Abo verwandelt)

X Falsche Dringlichkeit (,Nur noch heute!“ - aber das Angebot gibt es jeden
Tag)

K Opt-out-Strategien (Hakchen fir unerwiinschte Newsletter ist
standardmaBig gesetzt)

XK Schwierige Kiindigungsprozesse (Einfache Anmeldung, aber komplizierte
Kundigung)

x Tipp: Transparenz schafft Vertrauen! Kunden merken schnell, wenn sie
absichtlich in eine Entscheidung gedrangt werden.

3. Transparenz & Vertrauen: Warum ethisches Marketing
langfristig erfolgreicher ist

Vertrauen ist die wertvollste Wahrung im Marketing. Kunden bleiben Marken treu,
die ehrlich, fair und authentisch sind.

Wie du ethisches Marketing umsetzt:

v Klare Kommunikation ohne Tauschung (,,Unser Angebot gilt wirklich nur
heute.®)

v Echte Bewertungen & Erfahrungsberichte nutzen
v Einfache Kaufprozesse & faire Riickgaberichtlinien
v Vertrauensaufbau durch langfristige Kundenbindung statt kurzfristige Tricks

’ Tipp: Unternehmen wie Patagonia & Dove setzen gezielt auf Authentizitat —

und sind dadurch erfolgreicher als viele Wettbewerber.

ﬁ Fazit: Warum ehrliche Marken langfristig gewinnen
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Q Nutze psychologische Prinzipien fair & transparent — und baue echte
Kundenloyalitat auf.

e Kaufentscheidungen zu erleichtern ist gut — Kunden zu tduschen ist
schlecht.
e Manipulative Tricks bringen kurzfristige Erfolge, aber langfristige

Schaden.
e Vertrauensvolle Marken haben loyalere Kunden & bessere Reputation.
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Dein nachster Schritt:
Marketingpsychologie
gezielt nutzen & dein
Business skalieren

Jetzt kennst du die entscheidenden psychologischen Prinzipien, um dein
Marketing zu optimieren, Kaufentscheidungen zu erleichtern und deine
Conversion-Rates zu steigern. Aber Wissen allein bringt nichts — es geht darum,
es anzuwenden und dein Business auf das nachste Level zu heben. g

Egal, ob du deine Marke aufbauen, dein Online-Business skalieren oder dein
Webdesign & Branding professionell optimieren willst — wir haben die passende
Losung fur dich!

©MYWAY GmbH (MYWAY-DIGITAL, Doreen Ullrich & Digital-Coach-Academy) - Alle Rechte vorbehalten. Dieses Dokument darf nicht weitergeben, reproduziert, kopiert oder
verkauft werden. Alle VerstdBe werden ohne Vorwarnung strafrechtlich verfolgt. Wenn du ein Kunde der MYWAY GmbH (Digital Coach Academy) bist, dann darfst du das
Dokument ausschlieBlich flir eigene Zwecke und zur Bearbeitung verwenden.



Hochperformantes
Webdesign mit
MYWAY

Q Psychologie entscheidet darliber, ob deine Website verkauft oder
Besucher abspringen.

Mit dem MYWAY Webdesign & Branding-Service bekommst du eine
verkaufsstarke Website, die deine Zielgruppe Uberzeugt.

Conversion-optimiertes Design nach psychologischen Prinzipien
Branding-Strategie, die deine Einzigartigkeit sichtbar macht
SEO & UX-Optimierung fur maximale Performance

6 Special Deal fur Leser dieses Leitfadens:
m Sichere dir einen exklusiven Rabatt auf dein Webdesign-Paket!

P Jetzt dein Webdesigh mit MYWAY
anfragen 2> Termin ausmachen!

Q Marketingpsychologie ist der Schlussel — aber die Umsetzung entscheidet
uber den Erfolg.

Brauchst du eine verkaufsstarke Website? > MYWAY liefert
dein perfektes Webdesign!

@} Jetzt den exklusiven Bonus sichern & dein Business
mit Psychologie auf das nachste Level bringen!
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