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Fragen, die wirken

Sieben Wege, Gesprdche zu steuern

Stell Dir ein Gesprach wie ein leeres Blatt Papier vor. Jede Fra-
ge, die Du stellst, ist ein Pinselstrich; manche fein, manche breit,
manche wild, manche gezielt. Wenn Du weil3t, welche Fragen
wann passen, kannst Du Deine Gesprache wie ein Maler gestal-
ten. Mit diesen sieben Fragen mischst Du jede Unterhaltung auf:

1. Offene Fragen: Das
Tor zum Gedankenland

Oftene Fragen lassen den Kopf
spazieren gehen. Sie laden ein,
Gedanken und Erfahrungen zu
teilen, ohne uns einzuschrinken.
Offene Fragen entfalten ihre
volle Kraft in Coaching-Sessi-
ons, Brainstormings oder wenn
Du echtes Verstindnis suchst.
Zudem offnen sie den Raum fur
neue Ideen.

Beispiel: ,Wie bist Du zu dieser

Entscheidung gekommen?*

4. Rhetorische Fragen:
Der Spiegel im Kopf

Rhetorische Fragen provozie-
ren unser Denken. Sie erwarten
keine Antworten. Dosiert einge-
setzt sind sie michtig in Reden,
Prisentationen oder Uberzeu-
gungssituationen, weil sie Ge-
danken spiegeln und Zustim-
mung stimulieren.

Beispiel: ,Wer will schon Mit-
telmafd?“
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2. Geschlossene Fragen:
Der Punkt im Licht

Geschlossene  Fragen fokus-
sieren. Sie wollen ein klares Ja,
Nein oder eine konkrete Tat-
sache. Sie sind optimal, wenn
schnelle Entscheidungen nétig
sind, Fakten gesammelt wer-
den oder ein Gesprich Struktur
braucht.

Beispiel: ,War das Meeting
produktiv?*

5. Suggestivfragen:
Die stille Versuchung
der Worte

Suggestiviragen lenken subtil
die Antwort des Gegeniibers.
Sie eignen sich fir Verkaufs-
oder Uberzeugungsgespriche.
Immer dann, wenn Du eine
Richtung vorschlagen willst, oh-
ne zu fordern.

Beispiel: ,Wire es nicht besser,
frither loszustarten?“
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3. Probing-Fragen:
Die Lupe der Details

Manchmal reicht eine Antwort
noch nicht. Probing-Fragen
bohren nach, holen Details ans
Licht und vertiefen das Ver-
stindnis. Sie eignen sich beson-
ders fiir Problemanalysen, Ursa-
chenforschung oder komplexe
Themen.

Beispiel: ,Welche Schritte hast

Du konkret unternommen?“

6. Alternativfragen: Die
Gabelung im Wald

Alternativiragen geben Optio-
nen vor: Zwei Wege, eine Wahl.
Sie helfen, Entscheidungen her-
beizuftihren, Priorititen zu set-
zen oder komplexe Optionen zu
vereinfachen.

Beispiel: ,Lieber Kandidat A
oder B>



7. Zirkulare Fragen:
Das Kaleidoskop
der Perspektiven

Zirkulire  Fragen  garantie-
ren neue Perspektiven, o6ffnen
Denkriume und zeigen Zusam-
menhinge auf. Sie sind ideal
fir systemische Beratung, Kon-
fliktlésungen und kreative Pers-
pektivwechsel.

Beispiel: ,Wie wiirde Dein Kol-
lege reagieren, wenn er Deinen
Plan sieht?“
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Fazit: Fragen sind nicht nur Werkzeuge, sie sind der Motor jedes Ge-
sprachs. Die richtige Frage 6ffnet Turen, lenkt Gedanken, schafft Klarheit
und vertieft Beziehungen. Wer die verschiedenen Fragearten kennt und
bewusst einsetzt, gewinnt nicht nur Informationen, sondern beeinflusst
auch die Dynamik und die Tiefe von Gesprichen. Offene Fragen entfal-
ten Ideen, geschlossene schaftfen Klarheit, Probing-Fragen bringen De-
tails ans Licht, rhetorische stimulieren Gedanken, Suggestiviragen lenken
sanft, Alternativfragen fordern Entscheidungen, und zirkuldre Fragen er-
offnen neue Perspektiven. Gemeinsam bilden sie ein Set an rhetorischen
Instrumenten; das macht Business-Rhetorik strategisch, kreativ und wir-
kungsvoll.

Wer Gespriche meistern will, der muss die Kunst des Fragens beherr-
schen — denn hinter jeder erfolgreichen Interaktion steckt eine bewusst

gestellte Frage.
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