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Von Fragen und Fischen

Was fiir den Geiger die Geige ist, ist fiir den Coach die Frage: ein
Instrument, ohne das er seinen Beruf nicht ausiiben kann. Die Ant-
worten und Losungen, die Ihr Klient findet, sind immer nur so gut wie
die Fragen, die Sie ihm vorher stellen. Beim Fragen gilt dasselbe wie
beim Geigen: Tone erzeugen kann jeder, aber nur den groflen Kénnern
gelingt es, das Instrument auszureizen. Zauberhaft treffen sie den
richtigen Ton, locken neue Ideen auf die Tanzfldche des Geistes und
komponieren eine verfithrerische Melodie der Verdnderung. Professio-
nelles Fragen ist eine Kunst, die Fingerspitzengefiihl, Erfahrung und
handwerkliches Geschick erfordert.

Woran Sie merken, ob Ihre Fragen etwas taugen? An den Antworten!
Regen Sie Ihre Klienten mit Fragen an, und ich verspreche Ihnen:

Sie bekommen anregende Antworten! Uberraschen Sie Ihre Klienten
mit Fragen, und ich verspreche Ihnen: Sie bekommen iiberraschende
Antworten! Aber langweilen Sie Thre Klienten niemals mit abseh-
baren Fragen, sonst bekommen Sie ... Richtig: langweilige, absehbare
Antworten!

Dieses Buch soll eine Fundgrube fiir alle sein, die noch professioneller
fragen wollen. Hier bekommen Sie den Weg zu hoch-effektiven, ver-
bliiffend originellen und manchmal auch erstaunlich einfachen Fragen
geebnet. Alle verfolgen denselben Zweck: Sie sollen den Klienten dort
abholen, wo er gerade steht, und ihn dort hinbringen, wo er gerne
wdre - an seine personlichen Ziele.

Methodische Erlauterungen verraten Thnen, welche Ideen die 100 Aus-
gangs- und 400 Fortsetzungsfragen verfolgen, mit welchen sprachlichen
Mitteln sie arbeiten und wie sie sich in der Praxis professionell anwen-
den lassen. Besonders wichtig ist mir die Rubrik ,Schwierige Antwort”,
denn Klienten verhalten sich oft anders, als es uns die Lehrbiicher
Glauben machen. Deshalb erleben Sie, wie man mit solchen Antworten
(die eigentlich nicht ,schwierig”, sondern nur individuell sind!) profes-
sionell umgeht - durch treffende Folgefragen. 100 Ubungen laden Sie
ein, Ihr Gefiihl fiirs Fragen zu vertiefen und Ihren Handwerkskoffer als
Fragensteller zu fiillen.
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Einleitung

In China sagt man: Willst du jemanden erfreuen, schenke ihm einen
Fisch. Willst du ihn begliicken, lehre ihn das Fischen. Die Fragen dieses
Buches sind wie Fische. Immer wieder bekommen Sie Thren Fang vorge-
macht. Am Ende wird Thnen klar sein, wie Sie die wirksamsten Fragen
aus Ihrem eigenen Kopf angeln. Und Sie haben Thren Geschmacksinn so
sehr geschdrft, dass Thnen keine schale Standardfrage mehr iiber die
Lippen kommen will.

Wer frischen Fisch gekostet hat, meidet Konserven - auch wenn Ihnen
viele Fertiggerichte angeboten werden, nicht zuletzt in Fachbiichern.
Standardwerke verbreiten Standardfragen. Und die nutzen sich immer
mehr ab. Nehmen Sie die bekannte Wunderfrage: ,Stellen Sie sich vor,
iiber Nacht wdre ein Wunder geschehen und Ihr Problem hdtte sich
aufgeldst - woran wiirden Sie merken, dass ...?” Coaching-erfahrene
Klienten langweilen sich. Zu oft schon haben sie darauf geantwortet.
Das Wunder - ,Bitte nicht schon wieder!” - ist fiir sie schale Wiederho-
lung. Wann immer der Klient eine Standardfrage routiniert beantworten
kann, wann immer sie keine neuen Gedanken mehr anstof3t, ist das
Haltbarkeitsdatum dieser Frage abgelaufen.

HeifRt das: auf den Miill mit der Wunderfrage und den anderen Klas-
sikern? Nein, diese Fragen gehen auf vorziigliche Ideen zuriick. Was
halten Sie davon, die Zutaten zu bewahren, aber nach neuem Rezept
zu kochen? Wihlen Sie andere Metaphern, wiirzen Sie mit Originalitét
nach, geben Sie einen Schuss Individualitdt hinzu - bis aus einer Frage
Ihre Frage wird. Neue Fragen fiihren zu neuen, zu interessanteren Ant-
worten. Wie das geht, kdnnen Sie am Beispiel der Wunderfrage gleich
zu Beginn des ersten Buchteils lesen.

Gefragte Typen - ein Uberblick

Welches sind die Fragetypen aus diesem Buch? Hier ein Kurziiberblick,
um Sie auf die Lektiire einzustimmen:

» Hypothetische Frage: Sie geht von einer (oft fantasievollen) Hypo-
these aus, die dem Klienten neue Denkrdume 6ffnet. Beispiel: ,Mal
angenommen, Sie waren Barack Obama - wie wiirden Sie Thre Rede
dann eroffnen?”

» Zirkuldre Frage: Sie fragt ab, was Menschen aus dem Umfeld des
Klienten iiber ihn oder bestimmte Beziehungen denken. Beispiel:
+Wenn sich Thre Mitarbeiter in der Kaffeepause iiber Ihren Fiih-
rungsstil unterhalten - was sagen sie dann wohl?”
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Von Fragen und Fischen

» Frage zum System: Sie erkundigt sich, welche Spielregeln und
BewertungsmaRstdbe in einer Gemeinschaft gelten. Beispiel: ,Was
miissten Sie unternehmen, um bei Ihrem Chef ganz dicke Plus-
punkte zu sammeln?”

» Reframing-Frage: Sie hilft dem Klienten, einen Sachverhalt in
neuem Licht zu sehen, meist iiberraschend positiv. Beispiel: ,Mal
angenommen, die Wirtschaftskrise wdre ein vorziiglicher Lehrer -
was konnten Sie in den ndchsten Monaten von ihr lernen?”

» Ressourcen-Frage: Sie lenkt den Blick auf personliche Qualitdten
und Kontakte, die helfen kdnnen, eine Herausforderung zu bewdl-
tigen. Beispiel: ,Bitten stellen Sie sich Ihre Erfahrungen einmal
als Assistenten vor, die Sie in der jetzigen Situation unterstiitzen
konnen: Aus wie vielen Assistenten besteht Thr Team? Und welcher
Assistent wdre im Moment der Niitzlichste?”

» Zielfrage: Sie unterstiitzt den Klienten dabei, sein Ziel zu prazi-
sieren und es sich in allen Farben auszumalen. Beispiel: ,Wenn Sie
einen Film von Threm Leben sdhen: An welchen Details wiirden Sie
erkennen, dass er nach Erreichen Thres Ziels gedreht wurde - und
nicht davor?”

» Losungsfrage: Sie erkundigt sich, mit welchen Strategien der
Klient dhnliche Herausforderungen frither bewdltigt hat oder das
aktuelle Problem zeitweise {iberwindet. Beispiel: ,Nun haben Sie
den Mittwoch als besten Tag der letzten Woche bezeichnet. Mit
welcher Strategie ist es Thnen da gelungen, so souverdn mit der
Herausforderung umzugehen?”

» Feedback-Fragen: Sie gibt dem Klienten eine Riickmeldung und
ladt ihn ein, seinen zuvor gedulRerten Gedanken zu priifen. Bei-
spiel: ,Ich bin mir nicht sicher, ob es Threm Ziel dienen wird, wenn
Sie Thren Chef mit diesen Worten kritisieren. Wie, glauben Sie,
wiirde er reagieren?”

» Prazisierungs-Fragen: Sie ermuntert den Klienten, allgemeine
Aussagen durch Beispiele und Fakten zu prazisieren. Beispiel: ,Sie
sagen, Thr Chef kritisiere Sie schon ,ewig. Was tut er genau, wenn
er Sie kritisiert? In welchen Situationen kommt es dazu? Und wann
exakt fing er damit an?”

» Differenzierungs-Frage: Sie hilft dem Klienten, seine Lage nicht
schwarz-weil3, sondern differenziert zu sehen. Beispiel: ,Zu wie viel
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Einleitung

Prozent sehen Sie Thre Arbeitslosigkeit als Risiko - und zu wie viel
Prozent konnen Sie auch eine Chance darin erkennen?”

Vertiefungs-Fragen: Sie lddt den Klienten ein, seine Gedanken zu
vertiefen und neue Aspekte zu entdecken. Beispiel: ,Nun haben Sie
drei Punkte genannt. Was fallt Thnen noch ein?”

Provokante Frage: Sie lockt den Klienten aus der Reserve und sta-

chelt seine Emotionen an, indem sie ihn vorsichtig provoziert. Bei-

spiel: ,Sie sagen, Thr Chef kenne keine Grenzen - inwieweit kann es
daran liegen, dass Sie ihm keine setzen?”

Paradoxe Frage: Sie fragt nicht das erwiinschte, sondern das uner-
wiinschte Verhalten ab, um auf diesem Umweg zu Losungen zu
gelangen. Beispiel: ,Was miissten Sie tun, um den Kunden garan-
tiert gegen sich aufzubringen?”

Okologische Frage: Sie sorgt dafiir, dass der Klient seine Veran-
derung im systemischen Zusammenhang sieht, mit Vorteilen und
Nachteilen. Beispiel: ,Welches waren die positivsten Auswirkungen
Threr Beférderung? Und wie konnten die unerwiinschten Nebenwir-
kungen aussehen?”

Intuitions-Frage: Sie erkundigt sich nach Ahnungen des Klienten,
nach den Schétzen seines Unbewussten. Beispiel: ,Angenommen,
Thr Bauchgefiihl konnte bei dieser Entscheidung mitreden - wohin
wiirden Sie spontan tendieren?”

Emotionalisierende Frage: Sie ruft die Gefiihle des Klienten auf
den Plan und erhoht seine emotionale Betriebstemperatur. Beispiel:
»Dass man Sie {ibergangen und Ihren Kollegen auf den Thron geho-
ben hat - wie fiihlt sich das nach all den Jahren fleiRiger Arbeit
fiir Sie an?”

Frage zum Praxistransfer: Sie hilft dem Klienten, eine Briicke

vom Coaching in seinen Alltag zu bauen. Beispiel: ,Welche Leit-
planken konnten Sie in Threm Alltag aufbauen, um sicherzustel-
len, dass Sie auch in schwierigen Situationen Ihren neuen Kurs

beibehalten?”
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35.

Reframing-Frage: Aus der Distanz betrachtet

Wer sich an Vergangenes erinnert, kann in den Strudel der damaligen
Gefiihle geraten. Auf der einen Seite ist das gut: Gefiihle treiben Ver-
dnderungen an. Auf der anderen Seite ist es wichtig, dass Ihr Klient

eine gesunde Distanz entwickelt und sein kliigeres Ich zu Rate zieht.

Nun sind viereinhalb Monate seit dem Vorfall vergangen und Sie haben  Die Frage
sich viele Gedanken gemacht - wie unterscheidet sich die Einschit-

zung, zu der Sie aus dieser gesunden Distanz kommen, von Threm

damaligen Spontanurteil?

N |

» Nehmen wir an, dass Ihre Gefiihle eine Temperatur von 0 bis 100 Folgefragen
Grad erreichen konnen - wie heil? waren sie damals? Und wie heily
sind sie heute?
» Wie haben Sie es geschafft, eine solche Abkiihlung herbeizufiihren?
» Haben Sie Lust, sich die damalige Szene einmal in Schwarz-weil}
vorzustellen, als wdre es ein ganz alter Film (lange Pause, damit der
Klient in diesen Gedanken eintauchen kann) - was verdndert sich
durch die Farblosigkeit?
> Inwieweit konnte diese Distanz fiir Sie hilfreich sein, wenn Sie
jetzt die ndchsten Schritte einleiten?

Keine Situation ist, wie sie ist. Erst unsere Gedanken, die Bewer- Kommentar zum
tungen, geben ihr einen Sinn. Und dieser Sinn gleicht dem Was- Fragen-Inhalt

ser eines Flusses: Er ist in Bewegung, verdndert sich mit der Zeit. o
Allerdings vollzieht sich diese Veranderung im Kopf des Klienten so —_J
schleichend, dass sie ihm entgehen kann. Wahrend er meint, noch auf

demselben Stand der damaligen Schliisselsituation zu sein, ist sein
Gedankenfluss langst weitergeflossen, haben sich seine Emotionen und
Kognitionen entwickelt. Mal nimmt er das, was ihm dramatisch schien,
mit mehr Gelassenheit. Mal ddmmert ihm das, was ihm nebenséchlich
schien, als wesentlicher Punkt.
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Schwierige Antwort
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Die 500 besten Coaching-Fragen

Mit dieser Frage schaffen Sie es, dass der Klient seine Gedanken und
Gefiihle sondiert: Inwieweit haben Sie sich verandert? Was vorher
unsichtbar war, etwa ein eigenes Fehlverhalten - aus der Distanz kann
er es erkennen. Was vorher noch schwer wog, etwa ein Anpfiff durch
den Vorgesetzten - nun will es ihm wie ein Wegweiser fiir eine Verdn-
derung scheinen.

Dieser Fortschritt der Gedanken wird nicht von der Frage erzeugt: Sie
ist nur ein MeiRel, der hilft, etwas bereits Entstandenes im Kopf frei-

zulegen. Gerade die Erkenntnis, dass sich doch etwas bewegt hat, gibt
dem Klienten das Vertrauen, dass er sich weiter bewegen, entwickeln

und sein Ziel erreichen kann.

Die Frage beziffert ganz gezielt, wie viel Zeit vergangen ist (4 V2
Monate) und erinnert den Klienten daran, dass er sich in dieser Zeit
viele Gedanken gemacht hat. Und nun folgen zwei sprachliche Fein-
heiten: Die Distanz wird als ,gesunde Distanz” beschrieben, und seine
Einschdtzung von damals als ,Spontanurteil”. Davon geht eine sugge-
stive Wirkung aus; wer nimmt nicht gern eine gesunde Distanz ein?
Und niemand wiirde es fiir verwerflich halten, ein ,Spontanurteil” aus
dem Abstand zu korrigieren.

Helfen Sie dem Klienten, die Entwicklungsrichtung seiner Gefiihle

und Gedanken zu analysieren. Was hatte sich am ersten Tag nach dem
Schliisselerlebnis verdandert? Wie sah es eine Woche spdter aus? Nach
einem Monat? Und was wird mutmaRlich in acht Monaten oder gar acht
Jahren anders sein? Dieses Spiel mit den zeitlichen Entfernungen zeigt
auf: Die Gedanken und Gefiihle entwickeln sich oft in eine positive
Richtung. Was vorher schwer und bremsend schien, wird durch diese
Einsicht leichter.

Zur Vertiefung dieser Thematik empfehle ich Thnen in meinem Buch
,Die 100 besten Coaching-Ubungen” den Text ,Gefiihle iiber Gefiihle”
ab Seite 135.

Der Klient sagt (nachdem er vor vier Monaten iiberraschend entlassen
wurde): ,Im Grunde bin ich nur noch wiitender und ohnméachtiger
geworden! Ich wiinschte mir, ich hdtte meinem Chef damals so richtig
die Meinung gegeigt!”
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Reframing-Fragen

Wie reagieren Sie? Bitte antworten Sie, gerne schriftlich, ehe Sie
weiterlesen.

Mein Vorschlag: ,Gut, dann wird es hochste Zeit, dass Sie dieses Ver-
saumnis nachholen. Stellen Sie sich vor, auf diesem Stuhl sdfRe IThr Chef
..." Der Coach ldsst den Klienten einem Stuhl all das sagen, was er sei-
nem Chef gern sagen wiirde. Das wirkt oft wie ein reinigendes Gewitter
und verschafft ihm die Chance, von nun an Abstand zu gewinnen.

Ein mittlerer Manager hat vor sechs Wochen einen wichtigen Vortrag
vor Kunden gehalten. Doch wéahrend der Vorfithrung blieb ihm auf
einmal die Stimme weg. Auch mehrere Gldser Wasser konnten die Situ-
ation nicht retten. Seine Vorgesetzte musste {iberraschend einspringen
und hat ihn spdter - wie er sagt - , ordentlich zusammengefaltet”. In
den Tagen danach hat er sich sogar in Konferenzen vor Wortmeldungen
gescheut - aus Sorge, seine Stimme bliebe ihm erneut weg.

Bitte entwickeln Sie fiinf Fragen, mit denen Sie den Manager dazu
bringen, gezielt die Unterschiede zwischen dem damaligen Erleben und
seiner heutigen Sicht herauszuarbeiten.

Bitte notieren Sie, welche Ideen Ihnen zu dieser Frage kommen und in
welchem Zusammenhang Sie damit arbeiten wollen:

© managerSeminare 173

Fragen-Ubung

Umsetzungs-Plan

2"



85.

Prazisierungsfrage: Kommunikationsbereitschaft

Die Frage

£

Folgefragen

Kommentar zum
Fragen-Inhalt

_=J

Was tun, wenn Thr Klient in abstrakten Formeln schwelgt? Wenn er
nicht traurig ist, sondern ,eine gewisse emotionale Beeintrachtigung”
empfindet? Mit der richtigen Frage kann es Ihnen gelingen, ihn sein
altes Gefiihl mit neuen, klaren Worten erforschen zu lassen.

Klient: ,Ich wiinsche mir einfach mehr Kommunikationsbereitschaft
von unserer Nachbarabteilung.”

Coach: ,Wenn Sie Ihrer fiinfjdhrigen Tochter erkldren miissten, was
,JKommunikationshereitschaft’ ist - wie wiirden Sie das anschaulich
machen?”

» Mal angenommen, Ihre Tochter wiirde fragen: ,Gibt’s fiir Kommuni-
kation auch Spielregeln wie fiir ,Mensch-drgere-dich-nicht™ - wel-
che Spielregeln wiirden Sie nennen?

» Welche Beispiele fiir eine gelungene Kommunikation mit der Nach-
barabteilung konnten Sie Ihrer Tochter erzdhlen?

» Und wenn Ihre Tochter fragen wiirde: ,Papi, was kannst du eigent-
lich tun, damit du besser mit der Nachbarabteilung auskommst?” -
welche ersten Schritte fielen Thnen ein?

» Mal angenommen, Sie wiirden dieses Verhalten ausbauen, als eine
Art Vorschuss fiir die Nachbarabteilung - welche Auswirkungen auf
deren Verhalten konnte das bestenfalls haben?

Welchen Vorteil hat es, dass der Coach die fiinfjdhrige Tochter des
Klienten ins Spiel bringt? Gegeniiber seiner Tochter ist der Vater ein
Wissender, kein Wissensempfanger (wie er sich vielleicht heimlich im
Coaching sieht). Diese Rollenverteilung hilft ihm, seine Abstraktionen
zu {iberwinden, seine Gefiihle zu erforschen und klare Beispiele und
Definitionen zu liefern. Als Coach lernen Sie dabei seine innere Land-
karte, seine Werte kennen.

AuRerdem: Gegeniiber einem Kind kann sich der Vater nicht auf
schwammige Formulierungen zuriickziehen (wie ,Kommunikations-
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Prazisierungs-, Differenzierungs- und Vertiefungsfragen

bereitschaft” eine ist!). Er muss in anschaulichen Worten Farbe beken-
nen. Damit konnen Sie sich ein Bild machen, wie er die Situation
wahrnimmt. Zudem bietet die Perspektive eines Kindes einen prak-
tischen Vorteil: Sie konnen naive Fragen stellen, diirfen Dinge nicht
verstehen und mehrfach nachfragen, ohne dass es unnatiirlich wirkt.

Natiirlich funktioniert diese Frage auch, wenn der Klient keine Kinder
hat. Dann tritt anstelle der Tochter einfach ,eine Fiinfjdhrige”. Oder
ein junger Reporter des Kinderrundfunks.

Die Frage bittet den Klienten nicht, das Wort ,Kommunikationsbereit-
schaft” zu ,definieren” (wie es die typische Frage tdte). Zum einen
wiirde der Coach, indem er eine solche Sprache wahlte, die Ebene der
Kindersprache verlassen. Je abstrakter die Frage, desto abstrakter die
Antwort. Zum anderen ist ,definieren” ein abstrakter Vorgang - wéh-
rend die Bitte, etwas ,anschaulich zu machen”, nach Beispielen und
Szenen verlangt, die man auf einer Theaterbiihne auffithren kénnte.

Nutzen Sie die Rolle des Kindes immer wieder. Sobald Ihr Klient in
abstrakte, blutleere Rede zuriickfallt, konnen Sie mit einer Kinder-
stimme einhaken: ,Also weiRt du, Papi, als Fiinfjahrige verstehe ich
gar nicht so genau, was du jetzt meinst?” Solche Interventionen sorgen
fiir Auflockerung, starken die Verbindung zwischen Ihnen und dem
Klienten (nur Sie beide verstehen diesen Running Gag) und ermutigen
ihn, seine Gefiihle aus der Verpackung steifer Worthiilsen zu befreien.
Das dient seiner Selbsterkenntnis ebenso wie Threr Klarheit beim Coa-
chen - und damit dem Prozess.

Der Klient antwortet: ,Ehrlich gesagt: Ich glaube, das ist ein viel zu
ernstes und trockenes Thema fiir Kinder, was hier in unserer Firma
passiert.”

Wie reagieren Sie? Bitte antworten Sie, gerne schriftlich, ehe Sie
weiterlesen.

Mein Vorschlag: Horen Sie den Wunsch hinter dem Einwand heraus und
laden Sie Thren Klienten ein, das Thema aus einem neuen Blickwin-
kel zu betrachten: ,Verstehe, Sie wiirden Ihrer Tochter lieber etwas
Lustiges und Unbeschwertes erzdhlen.” (Klient stimmt zu.) ,Mal ange-
nommen, Sie diirften eine kleine Kasperletheater-Auffiihrung zum
Thema geben, lustig und iiberzeichnet - wie konnte die aussehen?”
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Die 500 besten Coaching-Fragen

Fragen-Ubung  Der Klient, der mit seiner Arbeit unzufrieden ist, antwortet auf die

Ausgangsfrage kiihl: ,Der Erfiillungsgrad meiner Wiinsche ist nun mal
nicht Mittelpunkt meines beruflichen Strebens.” Dabei macht er ein

B vollkommen unbeteiligtes Gesicht. Nun mochten Sie erreichen, dass er
seine Worte nachempfindet und sich selbst bewusst macht. Dazu formu-
lieren Sie bitte eine dhnliche Frage wie die Ausgangsfrage (und gerne
auch Folgefragen), nur beziehen Sie sich - gerne mit Fantasie - jeweils
auf:

1. Ein Haustier, ndmlich den treuen Schéferhund des Klienten.

2. Seinen GroRvater, einen schwerhorigen Mann, den er als Kind sehr
bewundert hat.

3. Seine Freunde aus dem FulRballverein, die in ganz anderen Bran-
chen arbeiten.

Bitte wdhlen Sie eine Formulierung, die den Klienten emotionali-
siert und es ihm leichter macht, seine urspriingliche Formulierung zu
entschliisseln.

Losungsvorschldge unter: www.karriereberater-akademie.de, Rubrik

,Biicher”

Umsetzungs-Plan  Bitte notieren Sie, welche Ideen Ihnen zu dieser Frage kommen und in

E welchem Zusammenhang Sie damit arbeiten wollen:
)
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Hat lhnen diese Leseprobe gefallen?

Als Mitglied von Training aktuell erhalten Sie
beim Kaufvon Trainingsmedien Sonderpreise.
Beispielsweise bis zu 20 % Rabatt auf Biicher.

Zum Online-Shop

einen Monat lang testen

°

’ Jetzt

einen Monat
testen

Ilhre Mitgliedschaft im Testmonat beinhaltet:
eine ePaper-Ausgabe Training aktuell (auch Printabo moglich)

Teil-Flatrate auf 5.000 Tools, Bilder, Inputs, Vertragsmuster www.trainerkoffer.de

Sonderpreise auf Trainingsmedien: ca. 20 % Rabatt auf auf Biicher, Trainingskonzepte im
Durchschnitt 70 EUR giinstiger

Flatrate auf das digitale Zeitschriftenarchiv: monatlich neue Beitrdge, Dossiers,

Heftausgaben


https://www.managerseminare.de/Trainerbuch
http://www.trainerkoffer.de
https://www.managerseminare.de/Trainingaktuell/Abonnement/Testklimaabo
https://www.managerseminare.de/Trainingaktuell/Abonnement/Testklimaabo
https://www.managerseminare.de/Trainerbuch



