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Kapitel 1

Was es bedeutet, 
wie ein Freak zu denken

Nach dem Erscheinen unserer Bücher Freakonomics und Super-
freakonomics hörten wir alsbald von Lesern, die alle möglichen 

Fragen hatten. »›Lohnt sich‹ ein Hochschulabschluss immer 

noch?«1 (Kurze Antwort: »Ja.« Lange Antwort: »Gleichfalls ja.«) 

»Ist es eine gute Idee, ein Familienunternehmen an die nächste 

Generation weiterzugeben?«2 (Klar doch, wenn es Ihr Ziel ist, das 

Unternehmen sterben zu lassen – denn die Daten zeigen, dass es 

im Allgemeinen besser ist, externe Führungskräfte hereinzubrin-

gen.3)

»Was ist eigentlich aus der Karpaltunnelsyndrom-Epidemie 

geworden?«4 (Nachdem Journalisten das Syndrom nicht mehr be-

kommen hatten, stellten sie die Berichterstattung darüber ein – 

aber das Problem bleibt bestehen, vor allem unter Arbeitern.)

Einige Fragen waren existenziell: »Was macht Menschen wirk-

lich glücklich?«, »Ist Einkommensungleichheit so gefährlich, wie 

es den Anschein hat?«, »Würde eine viel Omega-3-Fettsäuren 

enthaltende Ernährung zum Weltfrieden führen?« …

Die Leute wollten die Vor- und Nachteile wissen: von fahrerlo-

sen Fahrzeugen, vom Stillen, von der Chemotherapie, von Erb-

schaftssteuern, vom Fracking, von Lotterien, vom »Heilbeten«, 
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von Onlinedatings, von der Patentreform, der Nashornwilderei, der 

Verwendung eines Eisens beim Abschlag und von virtuellen Wäh-

rungen. In der einen Minute bekamen wir eine E-Mail, die uns bat, 

»das Übergewichtsproblem zu lösen«, und fünf Minuten später 

eine, die uns drängte: »Beseitigt den Hunger, auf der Stelle!«

Die Leser und Leserinnen schienen zu meinen, kein Rätsel sei 

zu vertrackt, kein Problem zu schwierig, als dass es sich nicht aus 

der Welt schaffen ließe. Es war so, als ob wir irgendein eigenent-

wickeltes Tool besäßen – eine »Freakonomics-Zange«, wie man 

sich vielleicht ausmalen könnte –, das sich ins Gemeinwesen ein-

tauchen ließe, um irgendeine vergrabene Weisheit herauszuzie-

hen.

Wenn das doch nur zuträfe!

Tatsache ist, dass Probleme zu lösen schwer ist. Wenn ein be-

stehendes Problem nach wie vor existiert, können Sie darauf wet-

ten, dass schon so einige Leute dahergekommen und nicht im-

stande gewesen sind, es zu lösen. Leichte Probleme verfl üchtigen 

sich; die schwierigen sind es, die fortbestehen. Hinzu kommt, 

dass es eine Menge Zeit braucht, die jeweils erforderlichen Daten 

ausfi ndig zu machen, zu organisieren und zu analysieren, um 

auch nur eine kleine Frage gut zu beantworten.

Statt also zu versuchen und es wahrscheinlich nicht zu schaf-

fen, die meisten der zu uns gesandten Fragen zu beantworten, 

fragten wir uns, ob es womöglich besser wäre, ein Buch zu schrei-

ben, das jedem beibringen kann, wie ein Freak zu denken.

Wie könnte das aussehen?

Stellen Sie sich vor, Sie sind ein hervorragender Fußballspieler5 

und Sie haben Ihre Nation bis an die Schwelle einer Weltmeister-

schaft geführt. Alles, was Sie jetzt tun müssen, ist, einen einzigen 

Elfmeter auszuführen. Die Chancen stehen gut für Sie: Ungefähr 

75 Prozent von Elfmeterschüssen auf dem Eliteniveau sind er-

folgreich.
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Die Zuschauermenge brüllt, während Sie den Ball auf der 

Strafstoßmarke platzieren. Das Tor ist bloß elf Meter entfernt; es 

ist 7,32 Meter quer und 2,44 Meter hoch.

Der Torwart zwingt Ihren Blick nieder. Sobald der Ball von 

Ihrem Fuß hochschnellt, wird er sich mit 130 Kilometern pro 

Stunde zu ihm hinbewegen. Bei einer solchen Geschwindigkeit 

kann der Mann es sich kaum leisten abzuwarten, um zu sehen, 

wohin Sie den Ball schießen; er muss raten und seinen Körper in 

die betreffende Richtung schleudern. Wenn der Keeper falsch rät, 

steigen Ihre Chancen bis zu rund 90 Prozent.

Der beste Schuss ist einer in Richtung auf eine Ecke des Tors 

mit genügend Kraft, dass der Keeper ihn nicht halten kann, selbst 

wenn er richtig rät. Aber ein solcher Schuss lässt wenig Feh-

lerspielraum: ein etwas ungenauer Kick, und Sie werden das 

Tor komplett verfehlen. Daher möchten Sie vielleicht einen klei-

nen Gang runterschalten oder zielen etwas weiter weg von der 

Ecke – obwohl das dem Keeper eine bessere Chance gibt, sofern 

er richtig rät.

Sie müssen außerdem zwischen der linken Ecke wählen und 

der rechten. Wenn Sie ein rechtsfüßiger Kicker sind wie die meis-

ten Spieler, ist nach links zu schießen Ihre »starke« Seite. Das 

schlägt sich in mehr Power und Treffsicherheit nieder – aber na-

türlich weiß das auch der Torwart. Deshalb springen Keeper in 

57 Prozent aller Fälle in Richtung der linken Ecke des Kickers 

und nur in 41 Prozent nach der rechten.

Da stehen Sie also – die Zuschauermenge schreit aus voller 

Kehle, Ihr Herz schlägt in Hochgeschwindigkeit – und bereiten 

sich darauf vor, diesen lebensverändernden Schuss auszuführen. 

Die Augen der Welt sind auf Sie gerichtet und die Gebete Ihrer 

Nation. Falls der Ball reingeht, wird Ihr Name für immer in dem 

Ton ausgesprochen werden, der den höchstverehrten Heiligen 

vorbehalten ist. Falls Sie scheitern – na ja, besser, Sie denken jetzt 

nicht darüber nach.
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Die Optionen wirbeln durch Ihren Kopf. Starke Seite oder 

schwache? Werden Sie knallhart die Ecke anvisieren oder mehr 

auf Nummer sicher gehen? Haben Sie schon einmal Strafstöße 

gegen diesen Torwart ausgeführt – und wenn ja, wohin haben Sie 

gezielt? Und wohin ist er gesprungen? Während Sie dies alles 

durchdenken, denken Sie auch darüber nach, was der Keeper 

denkt, und Sie denken vielleicht sogar darüber nach, was der 

Keeper darüber denkt, was Sie denken.

Sie wissen, dass die Chance, ein Held zu werden, bei etwa 

75 Prozent liegt, was nicht schlecht ist. Aber wäre es nicht schön, 

diese Zahl zu erhöhen? Gäbe es womöglich eine bessere Metho-

de, über dieses Problem nachzudenken? Und was, wenn Sie Ihren 

Gegner austricksen könnten, indem Sie über das Offenkundi-

ge hinausdenken? Sie wissen, dass der Keeper zwischen dem 

Springen nach rechts und dem nach links sein Optimum bringt. 

Aber was, wenn … was, wenn … was, wenn Sie weder nach 

rechts noch nach links schießen? Was wäre, wenn Sie das denkbar 

Dämlichste tun und in die genaue Mitte des Tors zielen?

Jawohl, ebendort steht der Keeper jetzt, aber Sie sind sich ziem-

lich sicher, dass er diese Stelle räumen wird, während Sie Ihren 

Schuss starten. Erinnern Sie sich, was die Daten sagen: Torwarte 

springen in 57 Prozent aller Fälle nach links und in 41 Prozent 

nach rechts – was bedeutet, dass sie in nur zwei von hundert Fällen 

in der Mitte bleiben. Ein springender Keeper mag natürlich trotz-

dem einen auf die Mitte gezielten Ball stoppen, aber wie oft kann 

das passieren? Wenn Sie doch nur die Daten über alle in Richtung 

auf die Mitte des Tors ausgeführten Strafstöße sehen könnten!

Okay, zufällig haben wir das just: Ein Schuss in Richtung Mit-

te, so riskant er auch scheinen mag, hat sieben Prozentpunkte 

wahrscheinlicher Erfolg als ein Schuss zur Ecke.

Sind Sie bereit, die Chance zu ergreifen?

Sagen wir, Sie sind es. Sie traben zum Ball hin, stellen Ihren 

linken Fuß in Position, beladen den rechten und lassen den Ball 
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fl iegen. Sie werden unverzüglich von einem die Knochen erschüt-

ternden Brüllen gepackt – Tooooooooor! Die Zuschauermenge 

bricht in einen orgasmischen Rausch aus, während Sie unter ei-

nem Berg von Mitspielern begraben werden.

Dieser Augenblick wird ewig währen; der Rest Ihres Lebens 

wird eine große glückliche Party sein; ihre Kinder wachsen auf, 

um stark, erfolgreich und liebenswürdig zu werden. Gratulation!

Ein auf die Mitte des Tors gezielter Strafstoß hat zwar mit signifi -

kant größerer Wahrscheinlichkeit Erfolg, aber nur 17 Prozent 

Schüsse werden dorthin gezielt. Warum so wenige?

Ein Grund ist, dass das Zielen auf die Mitte auf den ersten 

Blick nach einer schrecklich dummen Idee aussieht. Den Ball di-

rekt auf den Torwart schießen? Das scheint einfach widernatür-

lich zu sein, eine offenkundige Verletzung des gesunden Men-

schenverstands – aber das war damals genauso mit der Idee, einer 

Krankheit dadurch vorzubeugen, dass man den Leuten ebenjene 

Mikroben spritzt, die sie verursachen.

Außerdem ist ein Vorteil, den der Kicker bei einem Straf-

stoß hat, Undurchschaubarkeit: Der Keeper weiß nicht, wohin 

der Fußballer zielen wird. Wenn Kicker jedes Mal das Gleiche 

täten, würde ihre Erfolgsrate stark sinken; sollten sie damit an-

fangen, öfter auf die Mitte zu halten, würden die Keeper sich an-

passen.

Es gibt einen dritten und wichtigen Grund, weshalb mehr Fuß-

baller nicht auf die Mitte zielen, vor allem nicht in einem Setting, 

wo es um viel geht, wie der Fußballweltmeisterschaft. Aber kein 

Fußballspieler bei vollem Verstand würde ihn jemals eingestehen: 

die Angst vor Schande.

Stellen Sie sich wiederum vor, Sie seien der Spieler, der im 

Begriff ist, jenen Strafstoß auszuführen. Was ist in diesem äußerst 

turbulenten Moment Ihr wahrer Antrieb? Die Antwort könnte klar 

auf der Hand liegen: Sie wollen das Tor erzielen, um das Spiel für 
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Ihre Mannschaft zu gewinnen. Wenn das der Fall ist, zeigen Ihnen 

die statistischen Daten deutlich, dass Sie den Ball direkt in die 

Mitte schießen sollten. Aber ist das Gewinnen des Spiels Ihr 

wahrster Antrieb?

Stellen Sie sich vor, wie Sie über dem Ball stehen. Sie haben 

sich gerade mental darauf festgelegt, in die Mitte zu zielen. Aber 

Moment mal – was ist, wenn der Torwart keinen Sprung macht? 

Was ist, wenn er aus irgendeinem Grund mittig an Ort und Stelle 

bleibt und Sie ihm den Ball direkt in den Bauch schießen und er 

sein Land rettet, ohne sich überhaupt rühren zu müssen? Wie jäm-

merlich werden Sie erscheinen! Jetzt ist der Keeper der Held, und 

Sie erwägen, sich mit Ihrer Familie ins Ausland abzusetzen, um 

potenziellen Nachstellungen zu entgehen …

Folglich überlegen Sie nochmals.

Sie denken darüber nach, die traditionelle Route zu gehen, zu 

einer Ecke hin. Falls der Keeper richtig rät und den Ball stoppt – 

nun ja, Sie werden eine mannhafte Anstrengung unternommen 

haben, auch wenn Sie durch eine noch mannhaftere übertroffen 

wurde. Nein, Sie werden kein Held werden, aber ebenso wenig 

werden Sie emigrieren müssen.

Wenn Sie diesem eigennützigen Antrieb folgen – Ihre eigene 

Reputation zu schützen, indem Sie etwas potenziell Törichtes 

nicht tun –, schießen Sie mit größerer Wahrscheinlichkeit zu einer 

Ecke hin.

Falls Sie hingegen dem gemeinnützigen Antrieb folgen – zu 

versuchen, das Spiel für Ihre Nation zu gewinnen, obwohl Sie 

riskieren, sich persönlich zu blamieren –, werden Sie zur Mitte 

hin schießen.

Manchmal ist es im Leben der kühnste aller Schritte, gerade-

wegs auf die Mitte zuzugehen.

Fragt man uns, wie wir uns in einer Situation verhalten würden, 

die einen privaten Nutzen dem übergeordneten Wohl entgegen-
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stellt, werden die meisten von uns nicht eingestehen, dass sie den 

privaten Nutzen vorziehen. Aber wie die Geschichte eindeutig 

zeigt, setzt die überwiegende Zahl von Menschen, sei es wegen 

angeborener oder anerzogener Faktoren, ihre eigenen Interessen 

denen anderer voran. Das macht sie nicht zu üblen Zeitgenossen; 

es macht sie einfach nur menschlich.

Aber all dies Eigeninteresse kann frustrierend sein, wenn Ihre 

Ambitionen größer sind als die bloße Absicherung irgendeines 

kleinen privaten Sieges. Vielleicht wollen Sie einen Beitrag zur 

Linderung von Armut leisten, die Arbeit der öffentlichen Verwal-

tung optimieren, Ihre Firma dazu bringen, dass sie die Umwelt 

weniger belastet, oder einfach nur Ihre Kids so erziehen, dass sie 

nicht dauernd kämpfen. Wie sollen Sie denn alle dahin gehend 

motivieren, in dieselbe Richtung zu ziehen, wenn jeder primär 

nur in seine Richtung zieht?

Wir haben dieses Buch geschrieben, um diese Art Frage zu be-

antworten. Wir sind zu dem Eindruck gekommen, dass in den 

letzten Jahren weithin die illusionäre Idee aufgekommen ist, es 

gäbe jeweils eine »richtige« Methode, über das Lösen eines ge-

gebenen Problems nachzudenken, und natürlich auch eine »fal-

sche« Methode. Das führt unausweichlich zu einer Menge Dispu-

tiererei – und traurigerweise einer Unzahl nicht gelöster Proble-

me. Kann man diese Situation verbessern? Hoffentlich. Wir 

würden gern die Idee zu Grabe tragen, dass es für Problemlösun-

gen eine richtige und eine falsche Methode gäbe, eine kluge und 

eine unkluge, eine rote und eine blaue. Die moderne Welt ver-

langt, dass wir alle etwas produktiver, kreativer, rationaler den-

ken, dass wir aus einem anderen Blickwinkel denken, mit einer 

anderen »Muskelgruppe«, mit einer anderen Garnitur Erwartun-

gen; dass wir weder mit Angst noch mit Bevorzugung, weder mit 

blindem Optimismus noch mit bitterer Skepsis denken. Dass wir 

denken wie – ähm – ein Freak.
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Unsere ersten beiden Bücher waren von einer Reihe relativ einfa-

cher Ideen beseelt:

Anreize sind die Eckpfeiler des modernen Lebens. Und sie zu 

verstehen – oftmals auch zu enträtseln – ist der Schlüssel zum Ver-

stehen eines Problems und dazu, wie man es vielleicht lösen könnte.

Zu wissen, was zu messen ist und wie man es misst, kann eine 
komplizierte Welt weniger kompliziert machen. Es geht nichts 

über die schiere Power von Zahlen, um Schichten von Verwirrung 

und Widerspruch wegzuschrubben, vor allem bei brandheißen 

emotionalen Themen.

Die Mehrheits- beziehungsweise gängige Meinung liegt häufig 
falsch. Und deren unbekümmerte Akzeptanz kann zu schludrigen, 

unnützen oder sogar gefährlichen Ergebnissen führen.

Korrelation ist nicht gleichbedeutend mit Kausalität. Wenn 

zwei Dinge miteinander einhergehen, ist es verlockend, anzuneh-

men, dass eines das andere verursacht. Verheiratete beispielswei-

se sind nachweislich glücklicher als Ledige. Bedeutet dies, dass 

die Ehe Glück verursacht? Nicht unbedingt. Die Daten legen 

nahe, dass glückliche Leute sich von vornherein mit größerer 

Wahrscheinlichkeit verehelichen. Wie ein Forscher es einprägsam 

formulierte: »Wenn Sie griesgrämig sind, wer um alles in der 

Welt sollte Sie dann heiraten wollen?«6

Dieses Buch baut auf denselben Kernideen auf, aber es gibt ei-

nen Unterschied. Die ersten beiden Bücher waren selten präskrip-

tiv. Größtenteils haben wir einfach Daten verwendet, um Ge-

schichten zu erzählen, die wir interessant fanden, und so ein Licht 

auf Bereiche der Gesellschaft geworfen, die häufi g im Schatten 

lagen. Dieses Buch tritt aus den Schatten heraus und versucht, ei-

nige Ratschläge anzubieten, die gelegentlich nützlich sein mögen, 

ob Sie nun an kleineren Tipps für den Alltag oder größeren globa-

len Reformen interessiert sind.

Gleichwohl ist dies kein Selbsthilfebuch im traditionellen Sin-

ne. Wir sind wahrscheinlich nicht die Art von Leuten, die Sie üb-
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licherweise um Hilfe bitten wollten. Und einige unserer Ratschlä-

ge tendieren dazu, Leute in Schwierigkeiten hinein- statt aus 

ihnen herauszubringen.

Unser Denken ist inspiriert von dem, was als »der ökonomi-

sche Ansatz« bekannt ist. Das bedeutet allerdings keine Fokussie-

rung auf »die Ökonomie« – ganz und gar nicht. Der ökonomische 

Ansatz ist breiter angelegt sowie auch einfacher als das. Er stützt 

sich auf Daten statt auf Ahnung und Vermutung oder Ideologie, 

um zu verstehen, wie die Welt funktioniert, zu lernen, wie Anreize 

erfolgreich (oder erfolglos) sind, wie man Ressourcen zugeteilt 

bekommt und welcherlei Hindernisse Leute davon abhalten, je-

ne Ressourcen zu bekommen, seien sie nun konkret (wie Nah-

rungs- und Transportmittel) oder anspruchsvoller (wie Bildung 

und Liebe).

Es ist nichts Magisches an dieser Denkweise. Sie handelt nor-

malerweise im Offenkundigen und legt einen riesigen Wert auf 

den gesunden Menschenverstand. Hier also die schlechte Nach-

richt: Sollten Sie zu diesem Buch in der Hoffnung kommen, es sei 

das Äquivalent für einen seine Geheimnisse ausplaudernden Zau-

berer, mögen Sie enttäuscht werden. Aber es gibt auch die gute 

Nachricht: Zu denken wie ein Freak ist einfach genug, sodass es 

jeder kann. Das Verblüffende ist, dass es so wenige Leute tun.

Warum ist das so?

Ein Grund liegt darin, dass es leicht ist, Ihre – politischen, in-

tellektuellen oder anderweitigen – Voreingenommenheiten Ihre 

Weltansicht einfärben zu lassen. Immer mehr Forschungsergeb-

nisse legen nahe, dass selbst die gescheitesten Leute dazu neigen, 

Belege oder Indizien auszusuchen, die bestätigen, was sie bereits 

denken, statt neue oder andere Informationen zu berücksichtigen, 

die ihnen eine robustere Sicht der Wirklichkeit geben würden.7

Es ist auch verlockend, mit einer Herde zu laufen.8 Selbst bei 

den wichtigsten Tagesfragen übernehmen wir häufi g die Ansich-

ten unserer Freunde, Familienmitglieder und Kollegen. Auf einer 
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eigenen Talente (oder Defizite) optimal in beruflichen Erfolg umsetzen, die Schulleistungen Ihrer
Kinder nachhaltig verbessern und auch noch, wenn Sie Ihre Kinder dazu bringen wollen, Sie
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