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Behavioral Economics hilft uns zu verstehen, warum Menschen irrationale 

Entscheidungen treffen, obwohl traditionelle Wirtschaftsmodelle dagegen 

sprechen

Beispiele:

Loss Aversion: Stärkere Motivation, Verluste zu 

vermeiden, als gleichwertige Gewinne zu erzielen 

Hot-Hand-Fallacy: Annahme, dass eine Person, 

die zufällig Erfolg hatte, eine höhere Chance auf 

weiteren Erfolg hat

Sunk-Cost-Phenomenon: Festhalten an 

Themen, in die bereits Geld/Zeit/Mühe investiert 

wurde, obwohl deren Aufgabe rationaler wäre 

Behavioral Economics im Alltag
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Nutzung dieser Erkenntnisse zur Förderung der Compliance im Unternehmen

Welche externen Veränderungen 

müssen wir begegnen?

Werte- und Purpose-orientierte 

Arbeitnehmer und Gesellschaft

Personalisierung und Betonung 

individuellre Bedürfnisse

Digitale Transformation

Effizienzdruck

Unser Ziel als 

Compliance

Behavioral Compliance

1. Verstehen, warum wir uns 

compliant oder nicht-

compliant verhalten

2. Eine Umgebung schaffen, die 

richtiges Verhalten fördert 

und belohnt

→ Intrinsische Motivation anstelle von 

externer Kontrolle nutzen

→ Effizienz erhöhen ohne Einschränkungen 

an anderer Stelle

Darauf hinzuwirken,

Dass Menschen im 

Einklang mit Regeln 

und Werten handeln
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Verstehen, warum wir uns 

compliant oder nicht-compliant 

verhalten

BEHAVIORAL COMPLIANCE
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Compliance x Neuro-Wissenschaft

Wie können wir Compliance personalisieren?

Indem wir die Charakteristika sichtbar machen1
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Zielgruppen bilden & gezielt adressieren2

Compliance x Neuro-Wissenschaft
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Aufbau AnalyseTesting

X N

nicht relevant relevant

Ist das folgende Bedürfnis 
relevant für dich?

Integrität

1 2 3 4

Wechselseitige 
Analyse

5

Ermittlung unterschiedlicher Zielgruppen

Ermittlung der Charakteristika einer Gruppe
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Diese Zielgruppe zeigt Merkmale und 

situationsbedingtes Verhalten, die auf eine 

stark selbstmotivierte Einhaltung der 

Vorschriften und Integrität hindeuten.

Überproportionale 
Werte

Leistung1

Disziplin2

Genauigkeit3

Geselligkeit4

Corporate Citizen

Diese Zielgruppe zeigt einen Mangel an 

Sorgfalt und versucht, Aufgaben nach 

Möglichkeit zu vermeiden. Sie wissen, wenn 

sie falsch handeln, aber es ist ihnen egal.

Überproportionale 
Werte

Genauigkeit1

Sicherheit2

Leistung3

Disziplin4

Careless/Hider

Diese Zielgruppe geht das Risiko der 

Nichteinhaltung ein, wenn sie Chancen für 

ihre Karriere und ihre Visibilität sieht.

Überproportionale 
Werte

Leistung1

Genauigkeit2

Vielfalt3

Geselligkeit4

Career driver

Diese Zielgruppe folgt in guten und schlechten 

Verhalten ihrem sozialem Umfeld. Sie schätzen 

Loyalität mehr als Regeltreue.

Überproportionale 
Werte

Leistung

1

Genauigkeit2

Sicherheit

3

Status4

Follower

„Wir folgen 

Menschen, nicht 

Regeln“

„Wir kommen 

voran, koste es, 

was es wolle“

„Wir kümmern uns 

nicht um Regeln, 

solange ihr uns in 

Ruhe lasst“

„Sie können sich 

darauf verlassen, 

dass wir das 

Richtige tun“

Top
Bedürfnisse

Integrität1

Ehrlichkeit2

Gerechtigkeit3

Empathie4

Top
Bedürfnisse

Demut1

Ehrlichkeit2

Gerechtigkeit3

Anpassungs-

fähigkeit
4

Top
Bedürfnisse

Transparenz1

Eigenmotivation

2 Courage

3

Sorgfalt4

Top
Bedürfnisse

Disziplin1

Ethisches 

Bewusstsein
2

Loyalität3

Eigenmotivation4

Unterentwickelte Werte

Eigenmotivation1 Courage2

Unterentwickelte Werte

Disziplin1 Eigenmotivation2

Unterentwickelte Werte

Empathie1
Ethisches 

Bewusstsein
2

Unterentwickelte Werte

Ehrlichkeit1 Transparenz2

Bildung von Zielgruppen
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Unterschied zwischen zielgerichteter und nicht 
zielgerichteter E-Mail-Kommunikation im 
Hinblick auf die Auslösung von Interaktionen 
mit dem Inhalt (Klicken auf Links usw.)

Bis zu +23% mehr Interaktionen

Unterschied zwischen zielgerichteter und nicht 
zielgerichteter E-Mail-Kommunikation in Bezug 
auf die Auslösung von Aktionen durch die 
Empfänger 

Bis zu +30% Call-to-Actions

Use-Case 1: Anpassung compliance-relevanter E-Mails an Empfänger-Typen
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Unterschied im Lernerfolg (gemessen in einem 
Ex-post-Test) bei identischen Inhalten, die sich 
nur im Kommunikationsstil unterscheiden 
(Avatar-Test)

Bis zu +19% Lernerfolg

Strikt

Beherrschend 

Warnend

Entspannt 

Besorgt 

Ermutigend 

Beantwortung von Fragen in unterschiedlichen 

Sprachen

Aufnahme von Feedback der Nutzer und schrittweise 

Anpassung an das Unternehmen

Neuro-adjustiert, um Zielgruppen zu adressieren

Use-Case 2: Optimierung von Kommunikation und Trainings mit Hilfe personalisierter Avatare
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Use-Case 3: Nudging

Nudge 1

Nudge 2

Nudge 3

Nudge 4

+/- 0%

-14%

+10%

-3%

+5%

+/- 0%

+2%

-1%

+7%

-1%

+1%

+10%

+6%

+7%

+5%

+1%

Group 1 Group 2 Group 3 Group 4Nudge

Ein "Nudge" ist ein sanfter Anstoß zur Verhaltensänderung (kleine 

Banner, Änderungen in Beschreibungen, Aufforderungen und mehr)

Nudges sind schnell und günstig entwickelt, aber die richtigen 

auszuwählen ist wichtig. Hier ein reales Beispiel:
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… und was kann 

Behavioral Compliance 

für Sie lösen?

Unternehmenskommunikation

Trainings

Root Cause Analyse

Culture Building

Fehlerminimierung

Prozessbeschleunigung

Anwenderzufriedenheit[…]



D E L O I T T E  A I  I N S T I T U T EI N T E R N A L

“The pace of change will 
never be this slow again”

H a n s  V e s t b e r g |   P r e s i d e n t  &  C E O



> System Prompt

  Du bist ein AI-Experte mit über 

20 Jahren Erfahrung im Bereich 

AI und Leiter des Deloitte AI 

Instituts. Du sprichst gerade 

auf der Deloitte Legal Tech 

Fair.



> Fasse mir zusammen, wie sich der 

Bereich genAI nach der 

Veröffentlichung von ChatGPT in 

2022 bis heute entwickelt hat.



<generating>



Chatbot

Stand-alone chat

Co-Pilot

Providing support and enhancing 

productivity

Integration InteractionFlexibility

AI Agent

Advanced AI system designed to

perform specific tasks autonomously

Specialisation ExecutionAutonomyChat



act

AGENT

instruct agents

use tools

sense

ENVIRON-
MENT

image

data

text

decision-making

analysing

planning

memory

goalExternal provided goal

“think”



> Welche Entwicklungen im Bereich 

genAI sind für die nächsten 3-4 

Jahre vorhersehbar?



<generating>



is lo
cated

 in

is born onis a friend of

Jan 1 1984

Place

Museum

Person

LOUVRE

PARIS

TOUR EIFFEL

MONA LISA

DA VINCI

LA JOCONDE A 

WASHINGTON

LILY JAMES



< Ich entnehme dem System Prompt, 

dass wir auf der Deloitte Legal 

Tech Fair sind. Was bedeutet das 

alles für „Legal“?

 Antworte in Tabellenform.



AI macht 

Juristen Arbeit

AI-powered 

search

Document 

analysis & 

redrafting

Agents

Haftung 

für AI

Regulatorik 

(EU AI Act)
IP-Recht

AI macht 

Juristenarbeit



> Danke!
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