


Fithrungstechnik

Wer fiihrt, der fragt
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Ich habe festgestellt, dass sich bei den Fihrungskrafien drei Gruppen herausbilden: Die Macher®, die
Manipulierar und die Therapeuten. Alle figen ihrer Umwelt dureh ihr Frage-Verhalten mehr Schaden als Nutzen
zu: Macher entsprechen am ehesten dem heute vorherrschenden Bild des aktiven, handlungsgetriesbenen Erfaol-
gs-Managers. Sle entscheiden und machen, sie fragen erst gar nicht oder sehr wenig, denn sie handeln ja, [.Typ
1: Erst graben, dann fragen®] Manipulierer stellen zwar Fragen, formulieren diese aber so, dass die Antwort
schan vorgegeben ist. Damil erzeugen Sie selbst (-betrigend) stets die Resultate, die Sie selbst schon varher
wussten, [Typ 2 : Das sehen Sie doch auch so oder?] Die kleinste = aber dennoch nicht unwesentliche -
Gruppe der Therapeuten schiieBlich fragt des Gutan zuvial: Mit endlosen und tiefschiirfendan Frageketian var-
suchen Sie vom eigenan Verhalten abzulenken und bedringen als selbsternennte Hobbypsychologen ihr
Gegeniber. [Typ 3: .Und was spiren Sle dabel tief in sich?*)

Aber sind Fragen den eigentlich wirklich so wichtig? la, denn wer fragt, der Tihrt. Wer erfolg-
reich mit sginer Umwelt kommunizieren will, schaft konstruktive Beziehungen zu seinen Gesprichs-
partnern und erméglicht ainen offanen Austausch. Fragen spiglen hierbei eine zentrale Rolle. Denn Fra-
gen verhindern einseitige Monologe und schaffen sin Gleichgewicht von Geben und Nehmen.

Wie man die richtigen Fragen zum passenden Zeitpunkt suswahlt und in der optimalen Weise
formuliert - ohne debei dem Befragten in unangenehmer Art und Weise zu nahe zu treten, bereichnet
man als Fragekompeatanz,

JMeshalb fragen?® - Was bedeutet das fiir Fihrungskréfie? Filhrungskréfte mit hoher Fragekom-
petenz gewinnen durch gezieltes Fragen neue Informationen und erkennen wichtige Zusammenhange.
Sle konnen komplexe Sachverhalte umfassend analysieren und nachvollziehbar strukturieren und es
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gelingt ihnen leicht Kontakt zu Gesprichspartinern herzustellen und tragfahige Beziehungen zu pflegen!

Men fragen? - Was bedeutet das fir das Umfeld? Mitarbeiter, die durch Fragen gefihrt wer-
den, nutzen ihre verborgenen Wissenspotenziale und entfalten ihre volle Kreativitdt und Motivation!
Kollegen, die durch Fragen einbezogen werden, Ubernehmen freiwillig mehr Verantwortung und zeipen
grodere Leistung und Kooperation. Kunden. die durch Fragen gewonnen werden, erleben ein grolieres
Vertrauen In die Zusammenarbeit und entwickeln eing hohere Bindung.

Meben motivationalen Aspekien stellt sich ein welterer wichtiger Nebeneffekt von Fragen her-
aus: Fragen tragen mittelfristig dazu bei, die Fihrungskralt zu entlasten. Denn: Durch gezieftes Fragen
gelingt es erfahrenen Flhrungskraften verborgene Potenziale in Mitarbeitern zu aktivieran. Der Mitar-
beiter lernt anstehende Probleme selbst zu lasen statt sich stets auf die helfende Hand des Chefs zu
verlagsen, Die Folge: Eigenverantwortung und Selbstbewusstsein steigen, Natlrlich wird man dabei Im
Gesprach mit dem Mitarbeiter Fragezeit investieren. Diese Zeit ist aber gut angelegt: Denn die zeltliche

Entlastung durch sinan selbstmotivierten und selbstbewussten Mitarbaiter Gbersteigt das _Anfangs-Frage-
Investment - bald um ein Vieliaches.

Welche Arten von Fragen lassen sich nun unteracheiden? Dies ist unabhangig van der Form dar Frage,
also der Art und Weise, wie eine Frage formuliert ist. Generell lassen sich sechs Grundformen unterscheiden:

Als Beigpiel soll gine Situation dienen, in der eine Fibrungskralt von einem Mitarbeiter - der neue Auf-
geban Obarnommen hat - wissen michte, wie hoch die Belastung beziehungsweise der Strel dadurch ist
Geschlossene Frage: ,Sind Sie durch die neuen Aufgaben im Moment gestre&t? Offene Frage: “Wie belastet
sind Sie im Moment mit den neven Aufgaben?” Alternativirage: Sind Sie im Moment sehr oder wanig gestralit?®
Hypothetische Frage: "Waren Sle zufriedener, falls Sie das Aufgabengebiet TZ 15 abgeben konnten?® Zirkulare
Frage: Was meinen Sie wie lhre Kollegen im Moment |hre Belastung einschitzen? Skalierende Frage: "Wie hoch
it im Moment lhre Arbeitshelastung auf einer Skala von 0 (wenig) bis 10 (sehr)?®
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MITARBEITER, DIE DURCH FRAGEM GEFOHAT
WERDEN, NUTZEM IHRE VERBORGEMEN
WISSENSPOTENZIALE UND ENTFALTEM IHRE
VOLLE KREATIVITAT UND MOTIVATION!

Auf geschlossene Fragen erwartet man feste Antworten, wie ja/nein, oder  dies/das”. Positiv dabei ist
yor allem, dass man gine prézise und umgrenzie Antwort erhilt, Der Befragte kann sehr knapp antworten und
man kann schnell weitere Fragen stellen. Der Fragende hat die Fidan fest in der Hand, wodurch er das Ge-
sprich gut lenken und steuern kann. Andererseits wird sich der Befragte leicht ausgefragt und gelenkt fihlen.

in der Praxis stellt man immer wieder fest, dass die meisten Fihrungskrafte sinen 2u hohen Antail an
geschlossenen Fragen stellen, Dadurch ziehen Sie das Gesprich zu sehr an sich und geben lhrem Gegendber
keinen wirklichen Freiraum.

Den einzigen Weg zu (wirklich] neuer Information bieten offene Fragen. Denn diese lassen die magliche
Antwert villig offen und wellen den Befragten dazu bewegen von sich aus etwas ausfihrlicher zu berichien.
Sie beginnen mit den bekannten W*-Frageworten, also mit einleitendan Worten wie MWas, wie, welche(s],
wobei, wodurch, warum, weshalb, wieso, wer, wo, wohin usw. Gleichzeltig kann es natirlich passieren, dass
man dedurch den roten Faden verliert und auf Themen abschwelft. dia nicht von Belang sind. Man lauft also
Gefahr sich in Nebensachiichkeiten zu verstricken, Anderarseits kann man nur so Unerwartetes und Meuig-
keiten erfakiren. Zudem signalisiest man durch die offene Gespréchsgestaliung seinem Gegendber auch Wart-
gchitzung und Gleichberechtigung im Gesprich. Offene Fragen erfordemn also hahe Konzentration und ein
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Handbuch fiir Alternativiragen sind Varianten von geschlossenen Fragen, in denen Alternativen

wirksame Gesprache bereits in der Frage susformuliert und vorgegaben sind, Man 1asst dem Gesprichspartner
mit Mitarbeitern, Rosenber- . 4 ;
ger Fachvsring 2003, Das Buch hein-  d8durch gréBarsn Antwortapisiraum. In der Praxis sollten nicht mehr als drei, maximal vier
haltet elne Mange welterss wartvollar  Maglichkeiten angeboten werden. Nun gibt es eine Reihe weiterar Frageformen, die im
:‘:ﬂ";:r':’l ::":;’1::::::;:::”:&'“ Alltag viel zu wenig beachtet und angewendet werden. Urspringlich aus der systemischen
persprache und Cosching, Noben der  Therapie kommend, finden sie auch zunehmend im Coaching Anwendung:
i'l‘:":’.‘:‘:'I:I“:::::”d’::i:'{::‘lz :I':'i':' o ; Hypothetische Fragen [Als ob Fragen) filhren eine fiktive Situation in das Gesprich
umssizbaren Praxie-Tipps sowis den  in. Sie Zielen auf zentrale Werte und Uberzeugungen des Bafragten und versuchen die
niitigen Schull Humor, der das Lesen  Wirkungen von Ausnahmen auf sein System (innere Landkarte) herauszufinden. Sie war-
won iber 350 Seiten zum Katzenspisl . i ; 2 " i
g den eingeleitet mit Formulierungen wie: Stellen sie sich vor®, [Gesetzt den Fall”,
LAngenommen”.

Zirkuldre Fragen (Mehr-Perspekiven Fragen] filhren die vermutete Perspekiive einer beziehungsweise
mehrarer anderer Personen in die Situation ein, Dadurch wird der Betrolfene dazu angeregt, sich in andere
Personen hineinzuversetzen und deren magliche Sichtweise zu dberdenken. Skalierende Fragen [Einteilanda
Fragen) machen Meinungen oder Aussagen hinsichtlich eines Kriteriums fassbar. Man benutzt sie um den
genauen Standpunkl einer Peson auf einer Jvon - bis beziehungsweise .mehr = weniger” Skala zu verorten,

Eines gilt 85 noch zu beachten: Offene, alternativ und geschlossene Fragen sowie skalierende, hypo-
thetische und zirkulire Fragen bilden zwei elgensténdige Gruppen® von Frageformen. Warum? Mun, eine
Frage ist entweder offen, geschlossen oder alternativ formuliert, sie kann aber gleichzeitig{!] entweder
skallerend. undfoder zirkuldr und/oder hypothetisch strukiurlert sein,

Wann setzt man nun welche Form von Fragen ein? Eina Antwort auf die Frage kann man nur vor dem
Hintergrund der jeweiligen Situation und der Zialsstzung geben. Einige eher allgemeine Hinweise kann das
Frage-Trichter-Modall geben. Es bringt dis Frageformen in Zusammenhang mit dan Phasen eines Gesprachs.

In der ersten Phase des Gespriches ist es sinnvoll, den Gesprachspartner nicht bzw. nur wenlg in
seinen Aussagen und zu lenken, Durch offene Fragen wird er ermutigt, weiterfihrende Details 2u berichten,

3704



FRAGE STELLEM. FRAGE WIRKEMN LASSEN UND
AKTIVES ZUHOREM ERGEBEM EINE
UNTRENMNBARE EINHEIT,

eeine Sichtweisen darzustalien. Zirkulére oder hypothetische Fragen kénnen zusatziich dazu singesetzt werden,
den Blickwinkel gezielt zu erweitern. AnschlicBend, in der zweiten Phase des Gesprichs geht man dazu Ober,
die erhaltenen Informationen zu sortieren, sie auf (hre Bedeutung (0r den weiteren Verlauf des Gesprichs hin
2u liberprifen. Ebenso wie Alternativiragen dienen geschlossens Fragen hier dazu, das Gesprich zu lanken und
anstehende Entscheldungen herbeizufihren. Skalierende Fragen kinnen dabei den Entscheidungsprozel ere-
ichiern und transparenter gestaltan. AbschiieBend kann man wieder zickulére oder hypothetische Fragen dazu
nutzen, eventuelle Folgen und Konsequenzen abzuschatzen.

Moch ein Tipp am Ende: Die beste Fragatachnik nutzt nichts, wenn man anschlisRend gleich die nichste
Frage nachachiebt - also ein Fragebombardement awsldst bezishungsweise die Antwort nicht aufnimmt und
wiirdigl, Frage stellen, Frage wirken lassen und aktives Zuhéren ergeben eine untrennbare Einheit. Auf sinen
pragnanten Schlussakkord gebracht lautet die Kernbotschaft alse Mund auf: Frege stellen, Mund zu: Warten -
Ohren aufl: Zuhdren”

Kontakt: www.patrzek.de, mail@patrzak.de




