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Lernziele
Nach diesem Vortrag sind Sie in der Lage, …

- zu beschreiben, warum Menschen für Cognitive Biases anfällig sind.

- die wichtigsten Cognitive Biases im Zusammenhang mit 
Influencer:innen zu beschreiben.

- diese kognitionspsychologischen Ansätze auf konkrete Beispiele aus 
dem Influencer-Marketing anzuwenden.
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Umfrage PwC (veröffentlicht 2021): 

Twens vertrauen Influencer:innen 02

Suhr (2018)
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Aus dem Leben einer Konsumentin 03
Laura (18 Jahre)
Sie geht in die 12. Klasse der Gesamtschule.

Sport ist ihr sehr wichtig. Deshalb interessiert sie 
sich auch für ihre Ernährung.

Auf Instagram und YouTube ist sie mit ihren 
Freundinnen und Freunden vernetzt und hat 
zahlreiche Kanäle von Influencer:innen abonniert, 
darunter auch den Kanal von Sophia Thiel.
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Kognitionspsychologie
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Grundlagen Kognitionspsychologie

Wie treffen Menschen Entscheidungen?

Tversky und Kahnemann (1974)
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Automatisch, 
unbewusst und mühelos

SCHNELL

System 1

Intuitiv

Aufmerksamkeit, 
Konzentration, 
anstrengend

LANGSAM

System 2

Rational

FEHLERANFÄLLIG

Input

Feedback
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Fehler des Denksystems

Cognitive Biases 06
Systematische Fehler beim Denken, 
Wahrnehmen, Erinnern und Urteilen 

Heuristiken: „Abkürzungen“ des 
Gehirns durch Weglassen von Teilen 
der Information

Kahnemann und Tversky (1974) Qu
el
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Influencer:innen: v. a. Conformity
Bias und Halo Effect
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Conformity Bias:

Social Influence

Einfluss anderer Menschen auf 
die alltäglichen Gedanken, 
Gefühle und das Verhalten

Kelman (1958)
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GEFÜHLEGEDANKENVERHALTEN

Social Media 
(auch Influencer:innen)

Lehrer:innen Freund:innen

Eltern
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Gruppendruck:
Änderung (Anpassung) 
des Verhaltens, der Gedanken und  
Gefühle als Reaktion darauf, was andere 
Menschen glauben oder tun.

Definition

Conformity Bias

Stangor, Jhangiani und Tarry (2011)
Maslow (1943)
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Erfüllung sozialer Bedürfnisse (Maslow):
Zugehörigkeit, Akzeptanz und Anerkennung

GEFÜHLEGEDANKENVERHALTEN

Lehrer:innen Freund:innen

Social Media
(auch Influencer:innen)

Eltern
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Robert Cialdini (1984)

In unbekannten oder komplexen Situationen, 
in denen Menschen nicht wissen, wie sie sich 
richtig verhalten, imitieren sie das Verhalten 
anderer Personen, die in der gleichen Situation 
sind, weil sie annehmen, dass diese Personen 
präzisere Informationen haben.

Informational Social Influence:

Social Proof

Cialdini (2021; Erstauflage 1984)

Unsicherheit Ähnlichkeit 
Nähe

Fachwissen Authentizität

E I N F L U S S F A K T O R E N

09

„Herdeneffekt“ oder „Bandwagon Effect“
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Menschen schließen unbewusst von 
bekannten Eigenschaften einer Person 
(Fachwissen, Attraktivität, sozialer Status etc.) 
auf unbekannte.

Begriffsklärungen und Definitionen

Halo-Effect

Thorndike (1920)

Unsicherheit Ähnlichkeit
Nähe

Fachwissen Authentizität

E I N F L U S S F A K T O R E N
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Von der Psychologie zum Influencer-Marketing: 
Warum lassen sich Menschen von 
Influencer:innen beeinflussen?
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Beispiel:

Fitness-Influencerin Sophia Thiel

Social Proof

Ähnlichkeit

„blauer Haken“

Authentizität und Nähe
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Fitness-Influencerin Sophia Thiel

Authentizität und Nähe

- Influencer:innen geben sehr 
viele Details über ihr 
Privatleben preis.

- Kommunikation erfolgt sehr 
direkt und persönlich.
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Fitness-Influencerin Sophia Thiel

Halo-Effect

- Sportlerin à Ernährung
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Fazit

Influencer:innen beeinflussen vor allem, aber 
nicht ausschließlich, junge Menschen. 

Theoretische Erklärungsansätze zielen vor allem 
auf Cognitive Biases ab, darunter der 
Conformity Bias, der Social Proof und der Halo-
Effect. 

15

Dr. Christina Lauer



Und jetzt Sie …

Erinnern Sie sich an eine Situation, in der Sie dem Halo-
Effekt aufgesessen sind? 

Oder in der Sie sich von Influencer:innen in ihrer 
(Kauf)Entscheidung haben beeinflussen lassen?
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