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EINFUHRUNG

SELBSTHILFE FUR
DATENFREAKS

Sie konnen im Leben bessere Entscheidungen treffen. Und Big
Data konnen Thnen dabei helfen.

Wir erleben im Moment eine stille Revolution in unserem Ver-
stindnis der wichtigsten menschlichen Lebensbereiche — dank des
Internets und der vielen Daten, die es generiert hat. In den letz-
ten paar Jahren haben Wissenschaftler in verschiedenen Bereichen
enorme Datensammlungen erstellt — von Tinder-Nachrichten tiber
Wikipedia-Profile bis hin zu Facebook-Beziehungsstatusangaben.
Unter diesen Tausenden oder Millionen von Einzeldaten fanden
sie, vielleicht zum ersten Mal iiberhaupt, glaubhafte Antworten auf
grundlegende Fragen. Fragen wie:

» Was macht gute Eltern aus?

» Wer ist insgeheim reich — und warum?

» Wie wird man berithmt?

» Warum haben manche Leute so ungewéhnlich viel Gliick?

» Was sind die Indikatoren fiir eine gliickliche Ehe?

» Und, noch allgemeiner formuliert: Was macht Menschen gliick-

lich?
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10 Selbsthilfe fiir Datenfreaks

Oft sind die Antworten, die sich aus den Daten ergeben, nicht die,
die man erwartet hitte, und die Entscheidungen, die sich daraus
ergeben, sind anders als die, die man ansonsten getroffen hitte. Es
gibt ganz einfach Erkenntnisse aus diesen riesigen Datenmengen,
die es Ihnen oder einer Person, die Sie kennen, erméglichen, bessere
Entscheidungen zu treffen.

Hier sind drei Beispiele fiir sehr unterschiedliche Lebenssituati-
onen und was Wissenschaftler dazu herausgefunden haben:

Beispiel #1: Nehmen wir an, Sie sind ein Single-Mann oder eine
Single-Frau, der oder die nicht so viele Dates bekommt, wie Sie
sich das wiinschen wiirden. Sie versuchen, sich in allem zu verbes-
sern, worauf andere Sie hinweisen. Sie kleiden sich besser. Sie las-
sen sich ein Zahn-Bleaching machen. Sie lassen sich fiir teures Geld
eine neue Frisur verpassen. Aber nichts passiert. Es kommen ein-
fach keine Anfragen fiir Verabredungen.

Ein paar Einblicke aus Big Data konnten hier helfen.

Der Mathematiker und Autor Christian Rudder untersuchte zig
Millionen bevorzugte Eigenschaften auf OkCupid, um herauszu-
finden, welche Eigenschaften die Teilnehmer mit den meisten Ver-
abredungen aufwiesen. Er stellte fest — und das war keine grofie
Uberraschung —, dass die begehrtesten Teilnehmer*innen solche
waren, die mit den herrschenden Schénheitsidealen iibereinstimm-
ten: die Brad Pitts und Natalie Portmans auf dieser Welt.

Aber er fand in den Datenbergen auch andere Teilnehmer*in-
nen, die sich iiberraschend gut schlugen: diejenigen, die einen ext-
remen Look hatten. Zum Beispiel Leute mit blauen Haaren, Této-
wierungen, verriickten Brillen oder kahl rasiertem Schidel.

Warum? Der Schliissel zum Erfolg dieser unkonventionellen
Teilnehmer*innen ist, auch wenn sich viele von ihnen nicht beson-
ders angezogen fiihlen oder sie sich sogar unattraktiv finden, dass
sie fiir manche Menschen wirklich sehr attraktiv sind.! Und beim
Dating ist das das Allerwichtigste.

©2023 desTitels »Warum Sie Ihrem Bauchgefiihl weniger trauen sollten« von Seth Stephens-Davidowitz (ISBN 978-3-8688-1928-1) by REDLINE Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Selbsthilfe fur Datenfreaks 11

Beim Dating ist die beste Strategie — wenn Sie nicht atembe-
raubend schén sind — mit Rudders Worten »eine Menge Jas, eine
Menge Neins, aber nur sehr wenig Na jas zu bekommen«. Eine
solche Strategie, so fand Rudder heraus, kann bis zu 70 Prozent
mehr Nachrichten fiihren. Sei eine extreme Version deiner selbst,
so sagen die Daten, und manche Menschen werden dich extrem
attraktiv finden.

Beispiel #2: Nehmen wir an, Sie haben gerade ein Baby bekom-
men.” Nun miissen Sie sich fiir eine Wohngegend entscheiden, in
der Sie dieses Kind aufwachsen lassen wollen. Sie wissen schon,
wie man das macht. Man fragt ein paar Freunde, googelt ein paar
grundsitzliche Faktoren, schaut sich ein paar Hiuser an. Und zack!
Schon haben Sie ein Heim fiir Ihre Familie. Sie denken, das sei ja
keine grofe Wissenschaft.

Aber es gibt heute eine Wissenschaft, die sich mit der Suche
nach Wohngegenden beschiftigt.

Forscher nutzten vor Kurzem neuere Steuerdaten, um die Lebens-
linien von Hunderten Millionen Amerikanern zu untersuchen. Die
Wissenschaftler entdeckten, dass es das Leben eines Menschen dra-
matisch beeinflussen kann, in welcher Stadt er aufwuchs — ja sogar
in welchem Stadtviertel dort. Und die besten Wohnviertel sind nicht
immer diejenigen, von denen man das erwarten wiirde. Und es sind
auch nicht immer die teuersten. Es gibt heute Landkarten, die Eltern
auf der Basis extensiver Datenanalyse iiber die Qualitit jedes noch so
kleinen Wohnviertels in den Vereinigten Staaten informieren kon-
nen.

Und das ist noch nicht alles. Die Forscher haben auch nach
Daten gesucht, um herauszufinden, welche Eigenschaften die bes-
ten Wohnviertel meist aufweisen, in denen Kinder am besten auf-
wachsen; dabei haben sie viele Irrtiimer ausgerdumt, die bisher iiber
Kindererziehung im Umlauf waren. Dank Big Data kénnen wir

* Masel tov! (Anm. d. Ubers.: Jiddisch fiir »Gliickwunsch.)
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12 Selbsthilfe fur Datenfreaks

heute Eltern endlich sagen, was fiir eine erfolgreiche Kindheit wirk-
lich zdhlt (Stichwort: erwachsene Vorbilder), und was viel weniger
wichtig ist (Stichwort: die angesagtesten Schulen).

Beispiel #3: Nehmen wir an, Sie sind eine aufstrebende Kiinst-
lerin, die einfach nicht den groflen Durchbruch schafft. Sie kaufen
jedes Buch tiber Ihre Kunstart, das Sie finden konnen. Sie bekom-
men Feedback von Threm Freundeskreis. Sie iiberarbeiten Ihre Stii-
cke immer und immer wieder. Aber nichts scheint zu funktionie-
ren. Sie verstehen einfach nicht, was Sie falsch machen.

Big Data hat hier einen hiufigen Fehler entdeckt.

Eine neuere Studie tiber die Karrierewege von Hunderttau-
senden Maler*innen, durchgefiihrt von Samuel P. Fraiberger, hat
ein bislang verborgenes Muster dafiir aufgedeckt, warum manche
Erfolg haben und andere nicht.> Was ist also das Geheimnis, das die
groflen Namen von den Unbekannten unterscheidet, die sich einen
solchen erkimpfen wollen?

Oft geht es darum, wie sie ihr Werk prisentieren. Kiinstler, die
nie einen Durchbruch schaffen, so sagen uns die Daten, neigen
dazu, ihre Werke immer wieder an denselben wenigen Orten aus-
zustellen. Kiinstler, die grof§ herauskommen hingegen, stellen an
viel mehr Orten aus und schaffen sich so die Moglichkeit, irgendwo
auf den groflen Durchbruch zu stoflen.

Viele haben schon dariiber gesprochen, wie wichtig es fur die
Karriere ist, sich zu zeigen. Aber die Datenanalysten haben heraus-
gefunden, dass es darum geht, an moglichst vielen verschiedenen
Orten aufzutreten.

Dieses Buch soll nicht nur fiir Singles, frischgebackene Eltern
oder aufstrebende Kiinstler*innen ein Ratgeber sein — auch wenn
tir all jene noch mehr Lektionen kommen werden. Mein Ziel ist,
Lektionen aus den neuen, groflen Datensammlungen zu prisen-
tieren, die Ihnen etwas niitzen, egal, in welcher Lebensphase Sie
sich befinden. Es gibt Erkenntnisse, die erst kiirzlich von Datenfor-
schern entdeckt wurden, wie man gliicklicher ist, besser aussieht,
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im Beruf vorankommt und vieles mehr. Und die Idee fiir dieses
Buch kam mir an einem Abend, als ich ... mir ein Baseballspiel
ansah.

MONEYBALL FURS LEBEN

Ich kann nicht umhin, genau wie andere Baseballfans zu bemerken:
Baseball ist heute ein ganz anderes Spiel, als es das noch vor drei
Jahrzehnten war. Als ich noch ein kleiner Junge war und meinen
geliebten New York Mets zujubelte, trafen die Baseballteams ihre
Entscheidungen aus dem Bauchgefiihl und der Intuition heraus.
Sie entschieden sich, ob sie einen Bunt oder einen Steal spielen soll-
ten, nach dem Gefiihl des Managers. Sie wihlten die Spieler, die sie
anheuerten, nach dem Eindruck von Scouts aus.

Doch gegen Ende des 20. Jahrhunderts gab es Hinweise darauf,
wie es besser gehen konnte. Jedes Jahr in meiner Kindheit brachte
mein Vater ein neues Buch von Bill James nach Hause. James, der
in Nachtschichten als Wachmann in einer Fabrik fiir Schweine-
fleisch mit Bohnen in Dosen in Kansas arbeitete, war ein obsessiver
Baseball-Fan. Und er hatte eine unkonventionelle Herangehens-
weise bei der Analyse des Spiels: die seit Neuem verfiigbaren Com-
puter und digitalen Daten. James und seine Kollegen — Sabermet-
riker genannt — entdeckten bei ihrer Analyse der Daten, dass viele
der Entscheidungen, die die Teams normalerweise trafen, komplett
falsch waren, wenn sie aus dem Bauch heraus entschieden.

Wie oft sollten Teams einen Bunt spielen? Viel seltener, sagten
die Sabermetriker. Wie oft sollten sie einen Steal spielen? Fast nie.
Wie viel waren Spieler wert, die viele Walks machten? Mehr, als
die Teams dachten. Wen sollten die Teams anheuern? Mehr Col-
lege-Pitcher.

Mein Vater war nicht der Einzige, der von James Ansatz fas-
ziniert war. Billy Beane, ein Baseballspieler, der Baseballmanager
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14 Selbsthilfe fir Datenfreaks

wurde, war ein grofler Bill-James-Fan. Und als er General Manager
der Oakland A’s wurde, beschloss er, sein Team anhand der Prinzi-
pien der Sabermetrie zu fiihren.

Die Ergebnisse waren bemerkenswert. Wie im Buch und Film
Moneyball bekanntermaflen erzihlt wird, erreichten die Oakland
A’s die Play-offs 2002 und 2003, obwohl sie ihre Spieler von allen
Baseballmannschaften mit am schlechtesten bezahlten.” Und die
Rolle der Analytik im Baseball hat sich seitdem explosionsartig
vergroflert. Die Tampa Bay Rays, von denen man sagte, sie seien
»mehr Moneyball als die Moneyball A’s selbst«*, erreichten die
World Series 2020, obwohl sie im Baseball am drittschlechtesten
bezahlten.

Danach haben die Prinzipien des Moneyball und die ihm
zugrunde liegende bahnbrechende Idee, dass Daten dazu beitra-
gen kénnen, unsere falschen Annahmen zu korrigieren, auch viele
andere Bereiche transformiert. Zum Beispiel andere Sportarten.
NBA-Teams richten sich zunehmend nach Analysen, bei denen
die Flugbahn jedes Wurfs nachverfolgt wird.’ In den Daten tber
300 Millionen Wiirfe wurden grofie Abweichungen vom optimalen
Waurf festgestellt. So wird etwa der durchschnittliche NBA-Sprung-
werfer mit doppelt so hoher Wahrscheinlichkeit einen Wurf verfeh-
len, der zu kurz ist, als einen, der zu lang ist. Und wenn er aus der
Ecke wirft, ist die Wahrscheinlichkeit héher, dass er das Backboard
seitlich verfehlt, vielleicht weil er zu sehr fiirchtet, es zu treffen. Die
Spieler nutzen solche Informationen, um diese Fehler zu korrigie-
ren — und mehr Korbe zu erzielen.

Die Unternehmen im Silicon Valley wurden weitgehend auf
Moneyball-Prinzipien basierend aufgebaut. Bei Google, wo ich
frither als Datenwissenschaftler arbeitete, glaubt man natiirlich
voll und ganz an die Macht der Daten, wenn es um grofSere Ent-
scheidungen geht. Es ist ja bekannt, dass ein Designer das Unter-
nehmen verlieff, weil es oft die Intuition ausgebildeter Designer
zugunsten der Daten ignorierte. Der Tropfen, der das Fass fiir den
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Designer zum Uberlaufen brachte, war ein Experiment, bei dem
man auf einem Link in einer Werbung auf Gmail 41 Blauschat-
tierungen testete®, um Daten dariiber zu sammeln, welche davon
zu den meisten Klicks fithren wiirde. Der Designer mag frustriert
gewesen sein, aber das Datenexperiment brachte Google geschitzte
200 Millionen Dollar zusitzliche Werbeumsitze im Jahr ein, und
Google ist nie von seinem Glauben an die Daten abgeriickt, wih-
rend es sein 1,8-Trillionen-Dollar-Unternehmen aufbaute.” Wie es
Eric Schmidt, sein fritherer CEO, einmal ausdriickte: »Auf Gott
vertrauen wir. Alle anderen miissen Daten bringen.«®

James Simons, Mathematiker von Weltrang und Griinder von
Renaissance Technologies, brachte die rigorose Datenanalyse an die
Wall Street. Er und ein Team von Datenanalysten erstellten eine
nie da gewesene Datensammlung tiber Aktienkurse und Ereignisse
in der Welt und suchten darin nach Mustern. Was passiert oft mit
Aktien, nachdem Gewinne angekiindigt wurden? Nach der Ver-
knappung von Brot? Nach der Erwihnung eines Unternehmens in
den Zeitungen?

Seit seiner Griindung hat das Aushingeschild von Renaissance,
der Medaillon Fonds — bei dem ausschlieflich aufgrund von Daten-
mustern verkauft oder gekauft wird — 66 Prozent Gewinn pro
Jahr vor Gebiihren eingebracht.” In derselben Zeitspanne hat der
S&P 500 zehn Prozent pro Jahr gebracht. Kenneth French, Wirt-
schaftswissenschaftler und Anhinger der Marktefhzienzhypothese,
die besagt, es sei praktisch unmdéglich, die S&P 500 deutlich zu
tibertreffen, erklirte den Erfolg von Renaissance folgendermafSen:
»Wie es scheint, sind sie einfach besser als wir anderen.«'?

Aber wie treffen wir groffe Entscheidungen in unserem Privat-
leben? Wie entscheiden wir uns, wen wir heiraten, wie wir uns ver-
abreden, wie wir unsere Zeit verbringen, ob wir einen Job anneh-
men sollten?

Sind wir eher wie die As im Jahr 2002 oder wie die anderen
Baseballteams damals? Mehr wie Google oder eher ein Tante-Em-
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16 Selbsthilfe fur Datenfreaks

ma-Laden? Mehr wie Renaissance Technologies oder wie ein tradi-
tioneller Anlageverwalter?

Ich méchte behaupten, dass die grofe Mehrheit von uns sich
die allermeiste Zeit stark auf das Bauchgefiihl verlisst, wenn es um
die wichtigsten Entscheidungen geht. Vielleicht ziehen wir noch
Freund*innen, Familienangehorige oder selbst erklirte Lebensgu-
rus zurate. Wir lesen vielleicht irgendwelche Ratgeber, die nicht
viel Grundlage haben. Wir werfen vielleicht einen fliichtigen Blick
auf irgendwelche sehr einfachen Statistiken. Und dann tun wir,
was sich richtig anfiihlt.

Was wiirde passieren, fragte ich mich, wihrend ich dieses Base-
ballspiel ansah, wenn wir unsere wichtigsten Lebensentscheidun-
gen aufgrund von Daten treffen wiirden? Was wiirde passieren,
wenn wir unser Privatleben genauso fiihren wiirden wie Billy Beane
die Oakland A’s?

Ich wusste, dass so eine Herangehensweise an das Leben in
letzter Zeit immer mehr moglich wurde. In meinem vorherigen
Buch, Everybody Lies, erforschte ich, wie all die neuen Daten, die
uns dank dem Internet zur Verfiigung stehen, unser Verstindnis
von Gesellschaft und menschlichem Denken transformieren. Viel-
leicht hat die Revolution der Statistiken den Baseballsport dank all
der Daten, die seine statistikbesessenen Fans verlangten und selbst
erstellten, zuerst erreicht. Die Revolution im Sport des Lebens ist
nun dank all der Daten moglich, die unsere Smartphones und
Computer gesammelt haben.

Stellen wir uns einmal diese gar nicht so triviale Frage: Was macht
Menschen gliicklich?

Im 20. Jahrhundert gab es keine Daten, um diese Frage auf
exakte, systematische Weise zu beantworten. Als die Moneyball-Re-
volution den Baseball erreichte, waren die Sabermetriker vielleicht
in der Lage, die Daten aller Spielziige zu analysieren, die sorgfil-
tig in jedem Spiel aufgezeichnet wurden. Doch damals hatten die
Datenwissenschaftler kein Aquivalent zur Aufzeichnung jeder ein-
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zelnen Lebensentscheidung und der dadurch entstehenden Stim-
mung. Damals waren die Menschen, was das Gliicksempfinden
betrifft — anders als beim Baseball —, nicht offen fiir exakte quanti-
tative Untersuchungen.

Heute ist das aber anders.

Brillante Forscher wie George MacKerron und Susana Mourato
haben iPhones genutzt, um eine nie da gewesene Datensammlung
tiber das Gliicksempfinden zu erstellen — ein Projekt, das sie »Map-
piness« nennen.'" Sie warben Zehntausende Nutzer an und schrie-
ben sie mehrmals am Tag an. Sie stellten ihnen einfache Fragen,
wie was sie gerade taten, mit wem sie zusammen waren oder wie
gliicklich sie sich fithlten. Daraus erstellten sie eine Datensamm-
lung tiber mehr als drei Millionen Gliickspunkte, das ist weit ent-
fernt von den Dutzenden Datenpunkten, die zuvor den Stoff fir
Gliicksforschung darstellten.

Manchmal sind die Ergebnisse aus diesen Millionen von Daten
provokativ, wie zum Beispiel, dass Sportfans mehr Schmerz iiber
Niederlagen ihrer Teams empfinden, als sie sich tiber Siege freuen.
Manchmal sind die Ergebnisse kontraintuitiv, wie zum Beispiel,
dass der Genuss von Alkohol einer Person mehr Gliicksgefiihl gibt,
die gerade Hausarbeit verrichtet, als einer Person, die gerade mit
Freunden zusammensitzt. Manchmal sind die Ergebnisse tiefgrei-
fend, wie zum Beispiel, dass Arbeit Menschen eher ungliicklich
macht, aufler wenn sie mit ihren Freunden zusammenarbeiten.

Aber immer sind die Ergebnisse hilfreich. Haben Sie sich je
gefragt, wie genau sich das Wetter auf unsere Stimmung auswirke?
Bei welchen Aktivititen wir uns systematisch darin irren, wie viel
Freude sie uns bringen? Welche Rolle Geld fiir unser Gliick wirk-
lich spielt? Wie stark unser Umfeld bestimmt, wie wir uns fithlen?
Wir haben heute, dank MacKerron, Mourato und anderen, glaub-
wiirdige Antworten auf all diese Fragen — Antworten, die der Stoff
der Kapitel 8 und 9 sein werden. Am Ende dieses Buches werde ich
sogar eine zuverlissige Formel liefern, die aus Millionen von Smart-
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18 Selbsthilfe fur Datenfreaks

phone-Pings hergeleitet wurde. Ich nenne sie »die datengestiitzte
Antwort auf das Lebenc.

Also bin ich in den vergangenen vier Jahren, motiviert durch ein
Baseballspiel, in intensive Studien abgetaucht. Ich habe mit For-
schern gesprochen. Ich habe wissenschaftliche Veréffentlichungen
gelesen. Ich habe die Quellennachweise der Beitrige derart intensiv
studiert, wie es sicher keiner der Forscher erwartet hitte. Und ich
habe eigene Forschungen und Interpretationen vorgenommen. Ich
sah meine Aufgabe darin, die Bill James’™ der verschiedenen Diszi-
plinen zu finden, wie Ehe, Elternschaft, sportliche Leistungsfihig-
keit, Reichtum, Unternehmertum, Gliick haben, einen eigenen Stil
haben und gliicklich sein. Ich gebe Thnen allen damit die Moglich-
keit, der Billy Beane Ihres eigenen Lebens zu werden. Ich bin jetzt
bereit, Ihnen alles, was ich herausgefunden habe, zu berichten.

Sie kénnen es auch »Moneyball fiir Ihr Leben« nennen.

DIE INFIELD-SHIFTS DES LEBENS

Bevor ich meine Forschungen begann, stellte ich mir einige grund-
satzliche Fragen: Wie konnte ein Leben aussehen, das man auf den
Moneyball-Prinzipien aufbaut? Wie kénnte unsere eigene Entschei-
dungsfindung aussehen, wenn wir wie die A’s und die Rays den
Daten folgten anstatt unseren Instinkten? Was auffillt, wenn man
sich Baseball heute, nach dem Film Moneyball, ansieht, ist, dass
manche Entscheidungen, die von Teams getroffen werden, die sich
auf Datenanalyse stiitzen, etwas ... sagen wir, seltsam wirken. Neh-
men wir einmal folgendes Beispiel: die Aufstellung der Infielders.
In der Post-Moneyball-Ara setzen die Baseballteams zunehmend
Infield-Shifts ein. Sie stecken viele von ihren Verteidigern in einen
Teil des Feldes und lassen dabei weite Bereiche des Feldes véllig
unbewacht, und diese scheinen dann fiir einen Hitter weit offen zu
stehen, um dort seinen Ball hinzuschlagen. Der Infield-Shift sieht
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fiir Fans des traditionellen Baseballs schlicht verriickt aus. Aber ver-
riicke ist er nicht. Solche Shifts werden durch riesige Mengen an
Daten gerechtfertigt, die vorhersagen, wo bestimmte Spieler mit
der grofiten Wahrscheinlichkeit den Ball hinschlagen werden.'?
Die Zahlen sagen den Baseballteams, dass es stimmt, auch wenn es
falsch aussieht.

Wenn wir ans Leben mit dem Moneyball-Ansatz herange-
hen, kénnten wir auf ganz dhnliche Weise feststellen, dass manche
scheinbar seltsamen Entscheidungen — sozusagen die Infield-Shifts
des Lebens — gerechtfertigt sind.

Ein paar davon haben wir schon angesprochen. Sich den Schi-
del kahl zu rasieren oder das Haar blau zu firben, um mehr Dates
zu bekommen, ist ein Infield-Shift des Lebens. Und hier ist ein wei-
terer, entdeckt in den Big Data des Verkaufs.

Nehmen wir an, Sie versuchen, jemandem etwas zu verkaufen.
Das erleben wir immer hdufiger. Wie der Autor Daniel Pink es in
seinem Buch 7o Sell Is Human ausdriickte: Ob wir nun »Kolle-
gen von etwas iiberzeugen wollen, Unternehmensgriinder zu etwas
tiberreden oder Kinder zu etwas herumkriegen wollen ... jeder von
uns ist irgendwie im Verkauf titig«."

Egal, was Ihr Anliegen ist: Sie geben auf jeden Fall Thr Bestes.

Sie schreiben Thren Pitch auf. (Gut!) Sie iiben Ihren Pitch.
(Gut!) Sie gehen frith schlafen. (Gut!) Sie nehmen ein ordentliches
Frithstiick ein. (Gut!) Sie kimpfen gegen Ihre Nervositit an und
gehen hin. (Gut!)

Und, wihrend Sie Ihre Verkaufsprisentation halten, denken Sie
daran, Thre Aufregung mit einem ein breiten, herzlichen, ziahneble-
ckenden Licheln zu {ibermitteln. (Ahm ... nicht gut.)

In einer vor Kurzem durchgefiihrten Studie wurden die Auswir-
kungen der Emotionalitit eines Verkiufers auf dessen Verkaufszah-
len analysiert.

Die Datensammlung: 99451 Verkaufspitches auf einer Live-
streaming-Handelsplattform. (Heutzutage kaufen die Menschen
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zunehmend Produkte iiber Services wie Amazon Live, was den
Anbietern die Moglichkeit gibt, ihre Produkte potenziellen Kunden
tiber Video anzubieten.) Die Forscher erhielten jeweils das Video
jedes Verkaufspitches zusammen mit Angaben dariiber, wie viel von
dem Produkt danach verkauft wurde. (Sie hatten auch Daten iiber
das Produkt, das verkauft wurde, den Preis des Produkts und darii-
ber, ob eine kostenlose Lieferung angeboten wurde.)

Die Methoden: kiinstliche Intelligenz und Deep Learning
(maschinelles Lernen). Die Forscher konvertierten die 62,32 Milli-
onen Einzelbilder aus den Videos in Daten. Die KI war insbeson-
dere in der Lage, den Ausdruck von Emotionen der Verkaufsper-
son wihrend des Videos zu codieren. Erschien die Verkaufsperson
wiitend? Angeekelt? Angstlich? Uberrascht? Traurig? Oder frohlich?

Das Ergebnis: Die Forscher stellten fest, dass der Ausdruck
von Emotionalitit einer Verkaufsperson ein zentraler Vorhersage-
faktor war, wie viel von einem Produkt verkauft wurde. Es {iber-
rascht nicht, dass ein*e Verkiufer*in weniger verkaufte, wenn er*sie
negative Emotionen wie Wut oder Ekel duf8erte. Wut verkauft sich
nicht. Was aber iiberraschte, war, dass eine Verkaufsperson eben-
falls weniger verkaufte, wenn sie duf8erst positive Emotionen zeigte,
wie Freude oder Uberraschung. Freude verkauft sich nicht. Wenn
es darum geht, die Verkaufszahlen zu steigern, erweist sich eine Ver-
kaufsperson, die ihre Aufregung dimpft — also ein Pokerface auf-
setzt anstatt eines Lichelns' — als etwa doppelt so wertvoll wie eine
kostenfreie Lieferung.

Manchmal, wenn man ein Produkt verkaufen will, sollte man
das mit weniger Enthusiasmus fiir das eigene Produkt tun. Es fiihlt
sich vielleicht falsch an, aber die Daten sagen, dass es richtig ist.
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VON EVERYBODY LIES ZU WARUM SIE
IHREM BAUCHGEFUHL WENIGER TRAUEN
SOLLTEN

Halten Sie nun einmal kurz inne, damit ich dieses Buch den Lesern
meines ersten Buches gegeniiber rechtfertigen kann, Everybody Lies
(deutsch: Jeder liigt). Manche von Ihnen sind auf dieses Buch
gekommen, weil sie das andere Buch auch gut fanden. Und wenn
das nicht die Erkldrung ist, wie Sie zu diesem Buch kamen, kann
ich Sie vielleicht in den folgenden Abschnitten davon tiberzeugen,
das andere Buch ebenfalls zu kaufen. Ich versuche es mal.

In Everybody Lies habe ich meine Forschungen dariiber beschrie-
ben, wie man die Google-Suche nutzen kann, um zu entdecken,
was die Menschen wirklich denken und tun. Ich nannte die Goo-
gle-Suche das »digitale Wahrheitsserume, weil die Menschen der
Suchmaschine gegentiber so ehrlich sind. Und ich nannte die Goo-
gle-Suche die wichtigste Datensammlung, die jemals tber die
menschliche Psyche gesammelt wurde.

Ich habe Folgendes gezeigt:

» Rassistische Google-Suchanfragen sagten voraus, wo Barack
Obama in den Prisidentschaftswahlen 2008 und 2012 unter-
durchschnittlich abschnitt.

» Menschen schreiben oft ganze Sitze in die Google-Suchan-
frage, wie »Ich hasse meinen Chef«, »Ich bin betrunken« oder
»Ich liebe die M6pse meiner Freundinc.

» Die hiufigste Google-Suchanfrage in Indien, die mit »Mein
Mann will ...« beginnt, ist »Mein Mann will, dass ich ihn stille«.
In Indien gibt es fast ebenso viele Google-Suchanfragen, wie
man einen Ehemann stillt, wie dazu, wie man ein Baby stillt.

» Google-Suchanfragen fiir selbst durchgefiihrte Abtreibungen
konzentrieren sich fast ausschliefflich auf die Teile der Verei-
nigten Staaten, in denen es schwer ist, legal abzutreiben.
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» Minner starten mehr Suchanfragen fiir Informationen darii-
ber, wie sie ihren Penis vergroffern konnen, als wie man eine
Gitarre stimmt, einen Reifen wechselt oder ein Omelett zube-
reitet. Eine der meist gegoogelten Fragen tiber ihren Penis lau-
tet: »Wie grof§ ist mein Penis?«

Wenn ich mit diesem Buch fertig bin, kénnte ich mein nichstes
Buch ja Everybody (Still) Lies (deutsch: Jeder liigt [noch immer])
nennen und weiter erforschen, was uns die Google-Suchanfragen
verraten. Nein, sorry, da habe ich nun wohl gelogen. Kein Wun-
der — beim Autor von Everybody Lies.

Dieses Buch ist — oberflichlich betrachtet — ganz anders. Und wenn
Sie gehofft hatten, weitere Analysen tiber die Suchanfragen von Min-
nern iiber ihre Genitalien zu finden, werden Sie bitter enttiuscht sein.
Also gut, eines habe ich noch fiir Sie. Wussten Sie, dass Manner manch-
mal bei Google ganze Sitze eingeben, in denen sie die Grofle ihres
Penis angeben? Sie geben zum Beispiel bei Google ein: »Mein Penis ist
5 Inches (circa 12,7 Zentimeter) lang.« Und wenn man die Daten tiber
all diese Suchanfragen analysiert, ergibt sich daraus eine etwaige Norm
von bei Google angegebenen Penisgroflen von etwa 5 Inches.”

Google-Suchanfragen von der Art »Mein Penis ist ...«

"3 inches” "4 inches” "5 inches” "6 inches” "7 inches”

Quelle: Google Trends, erstellt mit Datawrapper
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Aber lassen wir nun die verriickte Welt der Google-Suchdaten
hinter uns, tiber die Sie, wie gesagt, in Everybody Lies mehr erfahren.

Die meisten Studien, die in diesem Buch angefiithrt werden,
stammen, anders als in Everybody Lies, von anderen, nicht von
mir. Dieses Buch ist praktischer ausgerichtet und fokussiert sich
strikt auf die Selbstoptimierung anstatt auf die Erforschung zufilli-
ger Teile des modernen Lebens. Aulerdem geht es in diesem Buch
wesentlich weniger um Sex als in meinem vorherigen Buch. Jegli-
che Diskussion iiber Sex in diesem Buch dreht sich nicht um die
sexuellen Vorlieben oder Unsicherheiten von Menschen, Themen,
die in meinem vorherigen Buch stark vertreten sind. Die Diskus-
sion tiber Sex beschrinkt sich hier dagegen auf die Frage, ob Sex
Menschen gliicklich macht (Spoiler: ja).

Doch aus zwei Griinden glaube ich dennoch, dass dieses Buch
die natiirliche Fortsetzung meines ersten Buches ist.

Erstens ist eine Motivation fiir dieses Buch, Daten iiber The-
men zu analysieren, welche die Leser wirklich interessieren, und
nicht die Themen, von denen sie behaupten, dass sie sie interessie-
ren. Nachdem ich Everybody Lies geschrieben hatte, fragte ich die
Leser wie jeder gute Marktforscher, was darin sie besonders bewegt
habe. Die meisten sagten mir, dass vor allem die Abschnitte {iber
die grofiten Probleme der Welt und wie wir sie vielleicht beheben
konnten, sie beriihrt hitten — Abschnitte {iber Kindesmisshand-
lung oder Diskriminierung zum Beispiel.

Doch als Autor von Everybody Lies war ich skeptisch gegeniiber
den Aussagen der Menschen und wollte weitere Daten dariiber
sehen — vielleicht etwas digitales Wahrheitsserum. Ich betrachtete
die am hiufigsten unterstrichenen Abschnitte auf Amazon-Kind-
le-Versionen des Buches. Ich stellte fest, dass die Menschen hiu-
fig Passagen unterstrichen hatten, in denen stand, wie sie ihr Leben
verbessern konnten, und selten Passagen dariiber, wie sie die Welt
verbessern konnten. Die Menschen finden Selbsthilfe interessant,
schloss ich daraus, ob sie es nun zugeben oder nicht.
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