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Strategisch klug fragen -
unabdingbar beim Fiihren, Beraten und Verkaufen

»Wer fragt, der fihrt.” — Diesen Spruch kennen Sie vermutlich.

Meiner Erfahrung nach fehlt ihm ein entscheidender Zusatz. Ich formuliere den Spruch wie folgt: ,Wer fragt,
der fiihrt. Doch wohin?“

Im Unterschied zum reinen Présentieren haben Gespriche zwischen Menschen Ahnlichkeiten mit Tennis-
spielen und Schachspielen. So wie Sie beim Tennis den Ball Gber das Netz in die andere Spielhilfte spielen,
so kommt er zu lhnen zuriick, wenn tberhaupt. Und wenn Sie beim Schachspielen zwei oder drei Zige vo-
rausdenken, werden Sie |hr Ziel schneller und sicherer erreichen.

Vergleichbares gilt auch fiir Gesprache jeder Art: Wenn Sie rhetorisch geschickt formulieren, erreichen Sie
lhr Ziel schneller. Und haufig ist rhetorisches Geschick liberhaupt erst die Voraussetzung fiir erfolgreiches
Kommunizieren. Ein enorm wichtiges rhetorisches Werkzeug dabei ist strategisch kluges Fragen. Fragen Sie
strategisch unklug, kommen Sie im Miteinander mit den Anderen oftmals nicht vom Fleck, im Gegenteil.

Ein klassisches Beispiel fiir unkluges Fragen liefern schwache Verkaufer: Auf die Bemerkung des Kunden
»,Das Produkt/Angebot gefillt mir nicht.” reagiert der schwache Verkidufer mit: ,Was gefallt lhnen denn
nicht?“. Als Antwort liefert der Kunde all die Punkte, die ihm nicht gefallen. Bevor der Verkaufer nun auch
nur einen Millimeter weiter in Richtung Verkaufsabschluss kommen kann, muss er die genannten Punkte
zuerst entkraften. Hatte er geschickt gefragt, ware ihm dies erspart geblieben. Durch eine strategisch kluge
Frage im Sinne von ,Wie muss denn das Angebot aussehen, dass es lhre Zustimmung erhalt?” bekommt er
Antworten, die ihn dem Abschluss ndaher bringen oder erkennen lassen, dass es zu keinem Geschaft kommt.

Auch Fiihrungskrafte sollten sich nicht wundern, wenn sie durch ungeschickte Wortwahl und taktisch unklu-
ge Fragen Fuhrungsschwache zeigen und oftmals sogar ihre Mitarbeitenden durch Worte demotivieren. Sou-
verane Fihrungsrhetorik vermeidet dies.

Vom Ende her denken — dann entsprechende Fragen stellen

Unabhangig davon, ob Sie im Verkauf, in der Beratung oder als Fiihrungskraft Gesprache fihren, tberlegen
Sie vorher, was Sie mit dem Gesprach erreichen wollen. Denken Sie also vom Ende her. Und richten Sie lhre
Fragestrategie und lhre Wortwahl entsprechend darauf aus, welches Ziel Sie erreichen wollen. Neben dem
Vermeiden von Floskeln, fihrungsschwachen Worten und Fillwortern (die meist Unsicherheit signalisieren)
kommt es auf strategisch kluges Fragen an. Und strategisch kluges Fragen lasst sich trainieren.
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Je mehr der moglichen Fragearten Sie beherrschen, umso flexibler und fiihrungsstarker werden Sie auftre-
ten. Sie haben zunachst die Wahl zwischen offenen und geschlossenen Fragen. Unter den offenen Fragen
stehen Ihnen zahlreiche Varianten zur Verfiigung: von Alternativfragen iiber Betroffenheits-, Suggestiv-
und Szenariofragen bis hin zu Ultima-Ratio-Fragen. Je nachdem, welches Ziel Sie verfolgen und wie Sie dabei
strategisch vorgehen mdéchten, nutzen Sie die passende Alternative.

Denken Sie daran, dass, wenn Sie starke Fragen stellen wollen, stets gilt: Fragezeichen = Stoppzeichen! Nach
dem Fragezeichen hoéren Sie auf zu sprechen und warten ab. Dies bedeutet insbesondere, dass Sie immer nur
eine Frage stellen und die Antwort darauf abwarten. Sehr oft stellen Menschen mehrere Fragen hinterei-
nander und wundern sich, dass sie die gewlinschten Informationen nicht erhalten. Denn in der Regel wird auf
die zuletzt gestellte Frage geantwortet, oftmals auch auf die am leichtesten zu beantwortende Frage.

Fragen statt behaupten

Flihrungskrafte wie auch Verkaufer begehen sehr oft den Fehler, dass Sie zu oft etwas behaupten, anstatt
zu fragen. In den Seminaren und Einzeltrainings erleben meine Kunden anhand eines einfachen Textes, wie
subjektiv unterschiedlich unser Gehirn objektiv eindeutige Fakten wahrnimmt. Die Welt, die wir meinen zu
sehen, mag von unserem Gesprachspartner anders gesehen werden.

Der sich daraus ergebenden Kommunikationsfalle entgehen Sie, in dem Sie Fragen stellen anstatt Sachver-
halte, die Sie sehen und als objektiv wahr einstufen, behaupten. Diese Methode hat auch den angenehmen
Nebeneffekt, dass Sie damit Ihr Gegenliber selber zu Losungen oder Entscheidungen animieren. Und dies ist
sowohl in der Fiihrung als auch im Verkauf der Kénigsweg, dass lhr Gegeniber sich selbst lberzeugt und
nicht das Geflihl hat, etwas , aufgedriickt” zu bekommen.

Ich wiinsche lhnen stets strategisch kluge Fragen zur richtigen Zeit.
Kommen Sie jederzeit gerne auf mich zu, wenn Sie oder lhre Mitarbeitenden die Fragetechnik oder das Auf-

treten allgemein verfeinern wollen. Mehr Informationen finden Sie auf der vollig neu gestalteten Homepage
www.die-stilwelt.de .

Mit herzlichen GriiRen,

lhr Peter A. Worel

Peter A. Worel, Geschdiftsfiihrer von Stilwelt® - Fiihrungsberatung, Seminare & Coaching, ist Managementtrainer, Buch-
autor und Redner. In seinen Vortrdgen, die er im In- und Ausland hdlt, erhalten Sie Impulse zu wirklich iiberzeugendem
Auftreten. Als gefragter Experte zum Thema ,,Uberzeugendes Auftreten” arbeitet er in Seminaren und Einzeltrainings mit
Menschen aus sdmtlichen Hierarchieebenen von Banken, Industriekonzernen, Klein- und mittelstéindischen Unternehmen
sowie mit Persénlichkeiten des éffentlichen Lebens zusammen und verhilft ihnen zu liberzeugendem, sicherem und er-
folgreichem Auftreten. Ein Motto von ihm lautet: ,,Jeder Auftritt verdient einen Feinschliff.”
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