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NACH DER FRAGE IST
VOR DER FRAGE

Von Dominik Flener

Was unterscheidet uns Menschen eigentlich von
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anderen Séugetieren? Fur die berthmte Prima- v

tenforscherin Jane Goodall liegt ein entscheiden-

der Unterschied in unserer Sprache undin der damit verbundenen Fahigkeit,
Fragen zu stellen. Wir kénnen andere Menschen fragen, was sie wissen,
denken oder erlebt haben. Und dadurch etwas lernen, ohne es selbst erlebt
zu haben bzw. erleben zu mussen. Eigentlich genial. Und trotzdem habe ich
verstarkt den Eindruck, dass wir diese Fahigkeit viel zu selten nutzen.

Denn unser Arbeitsalltag belohnt vor allem Antworten. Wer schnell eine Lo-
sung hat, wirkt kompetent. Wer présentiert, erklért und argumentiert, zeigt
Expertise. Gerade in der Pharmaindustrie verfugen wir tber enormes Wis-
sen und sind entsprechend gut darin, dieses Wissen weiterzugeben. Aber
sind wir genauso gut darin, neugierig zu sein® Haben wir schon genug ge-
fragt, bevor wir zu erzghlen beginnen Und haben wir den Mut, in einen of-
fenen Austausch mit unserem Gegenuber zu gehen?

Im Aufendienst konnte das heien: Nicht mit der Botschaft starten, die wir
unbedingt platzieren wollen, sondem mit einer Frage, die uns hilft zu verste-
hen, was unser Gegentber gerade wirklich beschaftigt. Im Innendienst:
Nicht sofort die vermeintlich beste Losung préasentieren, sondem zuerst her-
ausfinden, wie Kolleginnen und Kollegen das Problem sehen.

Und noch etwas: Eine gute Frage reicht meistens nicht. Denn die erste Ant-
wort ist oft nur die Tur, die sich einen Spalt ffnet. Inferessant wird es, wenn
wir nicht sofort hindurchstirmen und unsere Argumente abladen, sondem
noch einmal fragen. Nach der Frage ist vor der Frage.

Das lsst sich ganz einfach trainieren:

Die 3-Fragen-Regel: Bevor ich in einem Gespréich meine Lésung, mein
Produkt oder meine Meinung prasentiere, stelle ich drei echte Fragen - also
Fragen, deren Antwort ich noch nicht kenne.

Die Frage nach der Frage: Auf eine interessante Antwort folgt zunéichst ei-
ne weitere Frage. ,Was genau meinen Sie damite”, Warum ist das fur Sie
wichtig?” oder ganz simpel: ,Erzéhlen Sie mir mehr.”

Der Fragen-Check: Nach einem Gespréich kurz Bilanz ziehen: Habe ich
heute mehr erklért — oder mehr erfahren?

Fragen zu stellen ist namlich keineswegs banal. Es braucht Neugier, Auf-
merksamkeit und manchmal auch den Mut, eine kurze Stille auszuhalten.
Und es verlangt von uns, die eigene Botschaft fur einen Moment zurickzu-
stellen.

Wir sollten uns diese zutiefst menschliche Fahigkeit wieder &fter erlauben.
Nicht als Fragetechnik aus dem Kommunikationsiraining, sondem als Hal-
tung: weniger beweisen, mehr entdecken.

Denn wer gute Antworten will, sollte nicht bei der ersten Frage autharen.
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