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10 Min. fur Ihr Netzwerk.

) Schritte zum erfolgreichen Netzwerk

Fragen, fragen, fragen ...

Stalperstein “im Netzw k erkennen
Teil 4) Fragen, fragen, fragen ...

(RUSSKA)

ich fiihl mich besser.
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1 Die Autorin: Hildegund Wélfel
ist Kommunikationstrainerin
und Systemischer Coach mit
dem Schwerpunkt ,Verkau-
fen, Kunden- und Service-
orientierung”,
www.pr-und-training.de

2 Wer fragt, zeigt Interesse am
anderen, gewinnt die Sym-
pathie seines Gesprachspart-
ners und baut Vertrauen auf.
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Fragen, fragen, fragen ...

Kennen Sie den Satz ,,Wer fragt, fihrt“? Er lasst sich ausbauen: ,Wer
gut fuhrt, dem folgt der Gespréachspartner auch gerne. Und wem gerne
gefolgt wird, der hat ein gutes, tragfdhiges Beziehungsnetz.“ Rhetorik-

Experten bezeichnen die Frage gerne als Konigin der Dialektik.

Der Frage fallt in der Kommuni-
kation tatsachlich eine bedeu-
tende Rolle zu — und zwar schon
immer. Wer eine gute Antwort
will, sollte eine noch bessere
Frage stellen. Dabei kommt es
darauf an, welche Frage stelle
ich wann, mit welchem Ziel, wie
und wem. Werfen wir also in
diesem vierten Teil einen Blick

auf die Fragetechnik mit unter-
schiedlichen Fragearten, deren
Einsatzgebiete und vor allem
deren Wirkungen.

Den Vorurteilen
auf der Spur

Kennen Sie die Aussage: ,dumme
Frage”. Das Gegenteil ist der

Achten Sie auf die Formulierung lhrer Fragen

> Vergleichen Sie diese beiden Fragen auf ihre Wirkung und die zu

erwartende Antwort

.Was hat Ihnen heute nicht gefallen?”

1
2. .Welche Anregungen gibt es fir die Zukunft?”

ie, denn sie signalisiert dem (

d etwas zur Entwicklung, zur Zukunft beitragen.

antiert

Fall, denn nur wer nicht fragt,
bleibt dumm. Fragen sind der
Garant dafr,...

» Informationen zu erhalten,

» klare Antworten zu bekommen,
» Missverstandnisse zu vermei-
den, indem wir eigene Inter-

pretationen hinterfragen,
» Kompetenz zu zeigen.

Die Meinung, wer fragt sei
neugierig, lasst sich umdeuten.
Wer fragt, ...

» zeigt Interesse am anderen und
stellt den Gesprachspartner in
den Mittelpunkt;

» gewinnt die Sympathie seines
Gesprachspartners und baut
eine personliche Beziehung
auf bzw. starkt diese;

» baut Vertrauen auf - gerade
beim ,Netzwerken” ein ent-
scheidender Punkt.

Welche Fragearten
gibt es?

Fragearten gibt es viele. Sie rei-
chen von A wie Abschluss-,
Alternativ- oder Aufforderungs-
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frage bis zu Z wie Ziel- oder
Zwischenfrage. Und es gibt eben-
so viele Anlasse, Fragen zu stel-
len. Was also tun? Hilfreich bei
der Betrachtung von Fragearten
sind drei ,einfache” Kategorien:
Fragefunktion:

Weshalb wird die Frage gestellt?
(z. B. Entscheidungsfrage:
L~Wollen wir den Kontakt halten?”)
Frageform:

Wie wird die Frage gestellt?

(z. B. offene Frage: ,Wie wollen
wir das tun?”)

Fragesituation:

In welchem Zusammenhang
wird die Frage gestellt? (z. B.
Abschlussfrage: ,Welchen Artikel
darf ich Ihnen nun mailen?”)
Diese drei Kategorien beeinflus-
sen sich wechselseitig. Uberle-
gen Sie also, was Sie mit Ihrer
Frage erreichen wollen, ob die
Situation dazu passt und wie Sie
die Frage formulieren wollen.

Beispiele fir Fragearten:

» Offene Fragen, auch W-Fragen
genannt, schlief3en lhren
Gesprachspartner auf. Sie wer-
den mit ,,was, wie, weshalb,
wann ...” eingeleitet und zielen
auf eine ausfihrliche, offene
Antwort.

» Geschlossene Fragen, fordern
eine klare Entscheidung — meist
JJa” oder ,nein”.

» Rhetorische Fragen wie ,Was
bleibt uns also fir eine Mog-
lichkeit? Ich bin der Meinung...”
spiegeln in der Regel eigene
Gedanken wider und erwarten
nicht unbedingt eine Antwort
des Gesprachpartners.
Achtung: Mit diesen Fragen
sparsam umgehen!

» Der sparsame Umgang gilt
auch fur Suggestivfragen. Da-
bei legen Sie Ihrem Gesprachs-
partner die Antwort quasi in
den Mund. ,Sie erwarten von

dem Vortrag sicher auch neue

Informationen zu ...?”
> Emotionale Fragen zielen auf
Motive des anderen ab. ,Was
winschen Sie sich von dem
Vortragsabend?” oder ,Wie
zufrieden sind Sie ...?"
Alternativfragen, bieten Wahl-
maoglichkeiten: ,Erreiche ich
Sie besser am Montag oder
am Dienstag?”
Gegenfragen verschaffen Zeit
und bieten die Moglichkeit,
nachzufragen oder die gehorte
Frage zu konkretisieren:
,Geféllt Ihnen der Kongress?” -
,Meinen Sie das in Bezug auf
die Organisation oder die In-
halte der Vortrage?”
» Eine reflektierende Frage bietet
die Moglichkeit, zusammenzu-
fassen und Sicherheit zu ge-
winnen: ,Wenn ich Sie richtig
verstehe, so ...? oder ,Meinen
Sie also ...?"
Mit skalierenden Fragen brin-
gen Sie eine Mehrzahl von
Aussagen, Personen oder
Meinungen in eine Rangfolge:
,Wenn Sie die Vorteile einmal
vor Ihrem inneren Auge pas-
sieren lassen, welcher ist
Ihnen am wichtigsten, welcher
am zweitwichtigsten usw.

'

~

b

Zuhoren ist eine Kunst

Eine gute Frage zu stellen, ist
ein wichtiger Baustein auf dem
Weqg zu einem erfolgreichen Ge-
sprach. Doch damit alleine ist es
nicht getan. Denn nun ist ,Zu-
horen” gefordert. Horen Sie ge-
nau auf die Antwort lhres Ge-
sprachspartners und kntpfen Sie
daran an. Geschieht dies nicht,
sondern folgt eine Frage der an-
deren, erweckt das leicht den
Eindruck eines Verhors. Vor
allem, wenn sich geschlossene
Fragen haufen.

Aktiv zuhoren heil3t:

» Geben Sie dem Gesprachspart-
ner Zeit und Raum fir seine
Antwort;

» lassen Sie ihn ausreden;

» sehen Sie Ihr Gegenuber an,

Jedes Gesprach ist ein
Training auf dem Weg
zum Fragen-Profi. Was Sie
sonst noch tun konnen:

> Erstellen Sie sich einen Katalog mit

Fragestellungen, die Sie im

Smalltalk und beim Kontakten nut-

zen konnen. Erganzen Sie diesen

mit neuen Fragestellungen, mit
Fragen, die Sie von |hren
1spartnern horen, die

Lt werden und die Sie

dabei Erfolg bringend sind

Denken Sie daran: Ubung macht den
(Fragen-]Meister! Agieren Sie
zu reagieren. Stellen Sie Frag

ren Sie das Gesprach und baue
zielgerichtet und losungsorientiert

tvlpp an lhrem Netzwerk.

» nicken Sie oder signalisieren
Sie verbales Zuhéren ,hm; ja;
interessant ...”,

» horen Sie zwischen den Zeilen,
beziehen Sie sich auf das Ge-
horte/Verstandene - kntupfen
Sie an.
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ich fiihl mich besser.

1 Die Haut benétigt rund um die Uhr
eine spezielle Pflege, und zwar je
nach Tageszeit immer eine andere.
mediven® DAY Gel mit Menthol gibt
ein anhaltend frisches Gefiihl, bevor
die Kompressionsstriimpfe am Mor-
gen angelegt werden. Nachts erholt
sich der Kdrper von den Strapazen
des Tages. mediven® NIGHT Creme
regeneriert die Haut und versorgt sie
mit viel Feuchtigkeit.

Das kiihlende Pflegespray mediven®
FRESH kann sogar direkt auf den
Strumpf gespriiht werden.

Die Fabel von der
trockenen Haut

»lch habe ja schon so trockene Haut — und jetzt auch noch
Kompressionsstriimpfe!“ Doch mit der richtigen Beratung und der
optimalen Pflegeserie fihlen sich Patienten wohl in ihrer Haut!

Venenpatienten mussen ihre ge-
stresste Haut sorgfaltig pflegen,
wenn natdrliches Gleichgewicht
und Wasserhaushalt aulRer Ba-
lance geraten. Mit der richtigen
Pflegeserie kann der Fachhandel
Uberzeugen, Compliance sichern
und nebenher den Freiverkauf
aktivieren. Die Kompressions-
therapie kann zusatzlich trocke-
ne Haut bedingen, weil das
Tragen der Kompressionsstrim-
pfe die Mikrozirkulation (Durch-
blutung) der Haut verbessert
und so die Keratinbildung an-
regt. Dieser positive Aspekt der
Hauterneuerung ist jedoch un-
trennbar mit ihrer Schuppung
verbunden. Gerade jetzt ist die
richtige Pflege unentbehrlich -
und die Losung dafir bietet der
Fachhandel mit mediven®.

Die mediven® Hautpflege ist
speziell auf die Bedirfnisse ve-
nengestresster Haut abge-
stimmt. Sie pflegt mit den Wirk-
stoffen der Natur, wie Hama-
melis und Rosskastanie, die

gefallabdichtend wirken und die
Venenwande festigen.

Optimale Pflege am Tag
und in der Nacht

Die Haut benétigt rund um die
Uhr eine spezielle Pflege, und
zwar je nach Tageszeit immer
eine andere. mediven® DAY Gel
mit Menthol gibt ein anhaltend
frisches Gefiihl, bevor die Kom-
pressionsstrumpfe am Morgen
angelegt werden.

Nachts erholt sich der Korper
von den Strapazen des Tages.
mediven® NIGHT Creme regene-
riert die Haut und versorgt sie
mit Feuchtigkeit. Die Creme ist
reich an Nahrstoffen und wird
abends nach dem Ausziehen der
Strumpfe einmassiert. Das ent-
haltene Jojoba-0l beruhigt die
obere Hautschicht und sorgt fir
entspannte Beine. mediven®
SOFT ist optimal fur die beson-
ders feuchtigkeitsarme Haut.
Der cremige Schaum zieht sofort
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vollstandig ein und hinterlasst
keine Ruckstande auf der Klei-
dung. Das kihlende Pflegespray
mediven® FRESH kann sogar
direkt auf den mediven® Strumpf
gespruht werden und ist im Som-
mer unverzichtbarer Begleiter in
jeder Handtasche.

Die Beratungsleistung im Fach-
handel, mediven® Kompressions-
strumpfe in Premiumqualitat
und die mediven® Pflegeserie
sind ein unschlagbares Trio.
Hautpflege mit mediven® erleich-
tert Betroffenen die Therapie -
der Nutzen ist eine entspannte
Haut. Das kann der Fachhandel
auch Kunden schmackhaft
machen, die der Kompressions-
therapie nicht bedurfen.

Der Flyer ,mediven® - Haut-
probleme durch Venenleiden”
(Art. 22.155) informiert den
Patienten mit Tipps und Tricks
rund um die richtige Hautpflege
wahrend der Therapie (kosten-
los im medi Kundenservice,
0921 912-111).

fachwissen



