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2
Fragesystematik – ein Überblick 

Hin  und  wieder  ist  es  sinnvoll,  ein  Fragezeichen  hinter 
Dinge zu setzen, die wir schon lange für selbstverständlich 
nehmen. 

Bertrand Russell

2 .1 Fragen als Werkzeuge 
Worum Geht eS unD WAS BrInGt eS?
Fragen sind wertvolle Werkzeuge für ein Gespräch. 
Es gibt verschiedene Fragetypen, so, wie es unter-
schiedliche Werkzeuge gibt. Je mehr Werkzeuge in 
Ihrem Werkzeugkasten liegen, desto besser können 
Sie damit arbeiten. Wer nur einen Hammer hat, dem 
scheint alles, was er sieht, ein Nagel zu sein und ent-
sprechend wird er handeln: einfach „draufhauen“. 
Für eine Schraube ist ein Hammer nicht sehr hilf-
reich. Für ein Blatt Papier auch nicht. Es lohnt sich 
also, seinen Werkzeugkasten mit verschiedenen 
Werkzeugen auszustatten: mit einem Schrauben-
zieher, einer Zange, einem Stift oder einer Schere. 
Damit werden Sie der Wirklichkeit besser gerecht. 
Sie können sich differenzierter verhalten und ange-
messener reagieren. 

Es gibt viele verschiedene Fragearten, da kann 
man schnell den Überblick verlieren. Als Orientie-
rungshilfe gibt es einige Grundprinzipien, mit denen 
man Fragen charakterisieren kann. 
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2 .2 Grundformen 
Worum Geht eS?
Ein wichtiges Kriterium, um eine Frage einzuordnen, 
ist der Freiheitsgrad im Hinblick auf die Antwort. Es 
geht darum, wie sehr die Möglichkeit, zu antworten, 
offen gelassen bzw. eingeengt wird. 

Die Grundformen der Fragen unterscheiden sich im Hin
blick auf zwei Dimensionen:

n Freiheitsgrad des Antwortenden,
n Informationsgehalt bzw. Neuigkeitswert der Antwort 

(Bild 1).

Bild 1: Fragen lassen sich nach dem Informationsgehalt 
der Antwort und dem Freiheitsgrad des Antwortenden 
unterteilen
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Die Grenzen des Spektrums sind oft fließend, den-
noch kann man grundsätzlich zwei „Grenzsteine“ 
am äußeren Ende aufstellen. Dort sind folgende Fra-
getypen positioniert: 

n offene Frage,
n geschlossene Frage.

Diese Grundformen schauen wir uns etwas genauer 
an.

offene Frage

WAS BrInGt eS?
Diese Fragen lassen dem Befragten einen großen 
Spielraum für die Antwort. Der Befragte kann mehr 
oder weniger weit ausholen und umfassend antwor-
ten.

Offene Fragen sind daran zu erkennen, dass das 
Fragewort mit einem W beginnt; sie werden daher 
auch „W-Fragen“ genannt.

Vorteile
Die offene Frage eignet sich für die „Eröffnung“ einer 
Gesprächseinheit. Sie ist wie eine einladende, offene 
Geste: Der Gesprächspartner wird ermutigt, sich auf 
die Frage einzulassen und sich als Person zu öffnen. 
Er kann sich frei und offen äußern, seinen Gedanken 
freien Lauf lassen. Die Antworten sind nicht vorgege-
ben, auf diese Weise kann ein Dialog in Gang kom-
men. 

Mit einer offenen Frage können Sie einen Ein-
druck von einer Person erhalten, sich ein Bild von ei-
ner Situation machen oder ein Problem abklären. Sie 
können die Sichtweise, Meinungen und Perspektiven 

2.2  Grundformen
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Ihres Gegenübers erfahren. Oberflächliche Floskeln 
und Platituden werden eher vermieden, stattdessen 
wird eine inhaltliche Vertiefung gefördert. Sie erfah-
ren Details, Hintergründe und Informationen, die 
Ihnen möglicherweise vorher unbekannt waren und 
für das Gespräch wichtig sind. Nicht zu vergessen: 
Sie vermitteln Ihrem Gesprächspartner den Ein-
druck, dass Sie ihn wertschätzen und gleichberech-
tigt behandeln.

offene Fragen

n „Wie lief der Workshop?“ 
n „Wie ist Ihre Präsentation gelaufen?“ 
n „Wozu soll das Projekt dienen?“

typische Fragewörter
Wer, wie, wo, was, wann, weshalb, wozu.

Nachteile
Viele Menschen, insbesondere Führungskräfte, 
scheuen offene Fragen. Als Fragender geben Sie die 
Fäden mehr oder weniger aus der Hand. Dies kann 
den Eindruck von Inkompetenz oder Hilflosigkeit er-
wecken. Der Befragte kommt möglicherweise auf den 
Geschmack und beginnt, zu erzählen. Das nimmt Zeit 
in Anspruch. Vielleicht verläuft er sich dabei in De-
tails und verliert den roten Faden. Möglicherweise 
verlieren Sie dabei mehr Kontrolle als erwartet, das 
„Gegenüber“ nimmt die Zügel in die Hand. Im Ex-
tremfall nimmt das Gespräch einen völlig anderen, 
ungeplanten Verlauf. 
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1�

n Stellen Sie bewusst öfters offene Fragen.
n Wagen Sie, dass das Gespräch einen ungeplanten Ver

lauf nimmt. Vielleicht waren Sie vorher auf dem Holz
weg: Ihr Informationsstand oder Ihre Hypothesen wa
ren unzureichend. Die Kurskorrektur wird also der 
Realität gerechter. 

n Wagen Sie es, ein Stück Kontrolle abzugeben. Sie för
dern damit die Kompetenz Ihres Gegenübers, auf eine 
Lösung selbst zu kommen oder eine Entscheidung 
selbst zu treffen. 

n Wagen Sie es, Ihrem Gegenüber mehr Raum und Zeit 
zu geben. Sie arbeiten damit an der Wertschätzung 
und an der Beziehung. 

Auch offene Fragen haben ihre Tücken. Gesprächs-
partner sind mehr oder weniger redselig. Offene Fra-
gen sind ein Angebot – Angebote können angenommen 
oder auch abgelehnt werden; dies liegt im Ermessen 
des Gesprächspartners.

hürde 1: Auch eine offene Frage kann „einsilbig“ 
beantwortet werden 

Wird eine offene Frage einsilbig beantwortet, haben 
Sie es mit einem Gesprächspartner zu tun, der Ihr 
 offenes Angebot nicht annimmt. Das kann verschie-
dene Gründe haben. Entweder er will nicht oder er 
kann nicht anders. Sie können dies akzeptieren oder 
Sie starten einen erneuten Versuch, indem Sie nach-
legen und noch einmal offen nachfragen. 

2.2  Grundformen
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