
Fast alle Fragen, die mit einem W be-
ginnen, sind offene Fragen. Die klassi-
schen W-Fragen beginnen mit: wer – was
– wie – wo – wann.  

Eine Frage mit „warum“ zu beginnen,
ist währenddessen oftmals weniger vor-
teilhaft. Denn die Antwort auf eine Wa-
rum-Frage beinhaltet meist eine subjekti-
ve Meinung. Es fließen demnach
Einstellungen und persönliche Überzeu-
gungen in die Antwort mit hinein. Hiermit
provozieren wir also oftmals subjektive
Interpretationen und Spekulationen.

Mal langsam – die Gegenfrage

Als Beispiel vorab ein Interview nach
einer Wahl in Deutschland: 
Reporter: Gibt es in Ihrer Fraktion jetzt

eine Führungsdiskussion? 
Politiker: Was für’n Ding? 
Reporter: Eine Führungsdiskussion. 
Politiker: Was verstehen Sie darunter? 
Reporter: Dass jetzt in Ihrer Fraktion

über die Neubesetzung von 
Führungspositionen geredet
wird... 

Politiker: Ist jemand aus meiner Frak-
tion auf Sie zugekommen? 

Reporter: Nein. 
Politiker: Sind Sie selbst Mitglied in

meiner Partei? 
Reporter: Nein. 
Politiker: Na also.

(aus Udo Kreggenfeld: Direkt im Dialog) 
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Wer fragt, der führt 

Es heißt nicht umsonst: 
Wer fragt, der führt. Und wer gut

führt, dem wird der Gesprächspartner
auch gerne folgen. Da verhält es sich in
der Kommunikation nicht anders als
beim Tanz... 

Hinsichtlich des Fragens gilt es, sich
unbedingt von übereilten und allen ne-
gativen Vorurteilen zu verabschieden.
So bspw. auch von der Annahme, dass
jemand, der fragt, dumm sei. Fast im-
mer ist genau das Gegenteil der Fall. 

Fragen sind überdies sehr wichtig,
um klare Antworten zu bekommen, In-
formationen zu generieren und eigene
Interpretationen überprüfen zu können. 

Gezielt gestellte Fragen bewirken ei-
ne angenehme Vertrauensbasis beim
Gesprächspartner und verschaffen uns
ganz nebenbei auch noch Zeit, die näch-
sten Gedanken zu formulieren. 

Durch Fragen stellen wir unsere Ge-
sprächspartner in den Mittelpunkt, wor-
aus nicht selten positive Motivations -
effekte resultieren. 

Mit den verschiedenen Fragetechni-
ken erzielen wir dabei unterschiedliche
Ergebnisse, wodurch wir einen Ge-
sprächsverlauf günstig beeinflussen
können.

„Wer nicht fragt, bleibt dumm“, diesen Spruch kennen wir alle schon aus der Sesamstraße. Und Rhetorik-Experten 
bezeichnen die Frage als  Königin der Dialektik. Die Frage nimmt im Bereich der Kommunikation und der Redekunst eine
ganz entscheidende Rolle ein. Wer eine gute Antwort will, muss eine gute Frage stellen. Werfen wir deshalb einmal einen
Blick auf die unterschiedlichen Arten von Fragen und ihre jeweiligen Wirkungen. 

Farbe bekennen – 
die geschlossene Frage 

Grundsätzlich werden Fragen zwei
Kategorien zugeordnet: den offenen und
den geschlossenen Fragen. Bei der ge-
schlossenen Frage kann der Gesprächs-
partner nur mit „Ja“ oder „Nein“ antwor-
ten. Demnach beginnt die Frage auch mit
einem Hilfsverb oder einem Verb. „Wer-
den Sie an meinem Seminar teilneh-
men?“ oder „Hat Ihnen das Abendessen
geschmeckt?“ sind solche Fragen. 

Daher eignen sich geschlossene
Fragen besonders zum Herbeiführen
von Entscheidungen, zum Reduzieren
der Wahlmöglichkeiten und zum Priori-
sieren. 

Dabei können wir innerhalb der ge-
schlossenen Fragen etwa die Informa-
tionsfrage („Wo wohnen Sie?“) von der
Alternativfrage („Wünschen Sie das
Thesenpapier zu Beginn oder lieber am
Ende des Vortrags?“) unterscheiden. 

Diese Freiheit geb’ ich dir –
die offene Frage 

Mit offenen Fragen sprechen wir un-
serem Gegenüber eine Einladung aus,
ausführlicher zu erzählen und zu berich-
ten. Offene Fragen lassen dem Partner
die Freiheit, was und wie viel er antwor-
ten möchte. 

»

Fragensteller sind 
Weichensteller
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In meinem Artikel „Schwierige Ge-
spräche perfekt meistern“ habe ich be-
reits auf die Wirksamkeit von Gegenfra-
gen hingewiesen. Sie sind eine wirklich
sehr gute Möglichkeit, um Hintergrundin-
formationen zu bekommen oder einen ur-
sprünglichen Einwand zu ändern bzw. zu
entschärfen. Außerdem gewinnen Sie auf
jeden Fall Zeit, und das kann im Ge-
spräch oder während einer Rede, insbe-

sondere in brenzligen Situationen, von
entscheidendem Vorteil sein.  

Das Salz in der Redesuppe –
die rhetorische Frage 

Die so genannten rhetorischen Figu-
ren sind raffiniert und suggestiv: Bundes-
tagswahlkampf, auf irgendeiner Wahl-
kampfveranstaltung der CDU. Der Redner
betritt die Bühne: „Wie lange, verehrter
Herr Bundeskanzler Schröder, wollen Sie
unsere Geduld noch missbrauchen?“, ruft
er in die Menge. 

Dabei ist derselbe gar nicht anwe-
send, macht wahrscheinlich anderswo
selbst Wahlkampf und hat vielleicht sogar
eine ganz ähnliche Frage gestellt. Aber –
handelt es sich überhaupt um eine richtige
Frage? Natürlich nicht wirklich, vielmehr
handelt es sich hier um eine rhetorische

Figur: nämlich um die berühmte rhetori-
sche Frage. 

Wer ist der wahre Adressat dieser
rhetorischen Frage? Die Antwort ist na-
türlich klar: das Publikum. Genauer ge-
sagt: die Menschen, die unser CDU-Red-
ner in seinem Wahlkampf ansprechen
und überzeugen will. Und dazu gehört
Herr Schröder selbst ganz sicher nicht.

Damit können wir bereits festhalten: Die
rhetorische Frage kann eine echte Frage
sein, denn ansonsten wäre ja tatsächlich
Herr Schröder angesprochen, und man
würde von ihm persönlich eine Antwort
erwarten.

Weil wir nun wissen, dass unser Bei-
spielredner zur CDU gehört und darum
das Ziel einer Abwahl der rot-grünen Ko-
alition verfolgt, können wir uns sicher
sein, dass er davon überzeugt ist: Der
Bundeskanzler missbraucht schon viel zu
lange unsere Geduld, und verehrungs-
würdig ist er schon gar nicht. Genau die-
se Botschaft will unser Redner an den
Mann bringen – eine Meinung, eine Aus-
sage nämlich. Doch urteilen Sie selbst, in
welcher Form diese Aussage am besten
auf ein Publikum wirkt. n

Kommen Sie gut an!
Ihr René Borbonus

René Borbonus zählt zu den führen-

den Spezialisten für professionelle Kom-

munikation im deutschsprachigen Raum. 

Praxisnah und unterhaltsam vermittelt

er rhetorische Fertigkeiten, die alles ande-

re als verstaubt erscheinen.

Mehr Infos unter www.rene-borbonus.de
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Fragen sind überdies sehr wichtig, um 
klare Antworten zu bekommen, Informationen 
zu generieren und eigene Interpretationen 
überprüfen zu können. 

... die Antwort auf eine 
Warum-Frage beinhaltet 
meist eine subjektive 
Meinung.

Die Gegenfrage ist eine 
wirklich sehr gute Möglichkeit,
einen ursprünglichen Einwand 
zu ändern bzw. zu entschärfen. 

Weshalb?Wieso?

Warum? 


