VERBAND & KOMMUNIKATION

DEN KOPF AUS DER
SCHLINGE ZIEHEN

Antworttricks bei kritischen Fragen

FuBballtrainer Otto Rehhagel hat mich vor einem Interview gefragt: Werden Sie mir

Fangfragen stellen? Nein, natiirlich nicht. Er wusste, dass ich ihm dies ja auch nicht

verraten wiirde. Wollte er mir signalisieren, dass er mit solchen Fragen umzugehen weil3?

Dr. Daniela Burkhardt

Nicht nur Journalisten fragen, um et-
was herauszukitzeln, was der Gesprachs-
partner nicht verraten will, oder gar, um
jemanden blofzustellen. Das kann auch
bei einer offentlichen Podiumsdiskus-
sion passieren. Gerade Meinungen und
Thesen von Verbandsvertretern wer-
den gerne kritisch hinterfragt. Wer fiir
einen Verband spricht, dessen Aussage
hat Gewicht, nicht nur fiir den Sprecher,
sondern fiir eine ganze Branche oder
Interessengemeinschaft. Die Antwort
hat eine weitreichende Bedeutung. Das
macht kritisches Hinterfragen bei jeder
Gelegenheit interessant.

AUFMERKSAMKEIT ERHEISCHEN
Warum wird stdndig alles kritisch hin-
terfragt, warum wird provoziert? Es ist
nicht nur, weil wir in einem demokra-
tischen Rechtsstaat leben, der uns Mei-
nungsfreiheit erlaubt, und eine Infor-
mationspflicht gegeniiber dem Biirger
besteht. Es geht beim kritischen Fragen
vor allem auch darum, dem Publikum
etwas zu bieten, das die Erwartungen
ibertrifft, etwas, das nicht vorherseh-
bar ist. Man will einen ,Hinhorer” bie-
ten, Aufmerksamkeit erreichen. Eine
Podiumsdiskussion oder eine Talkshow
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ohne spannende Fragen, bei denen man
nicht weiff, wie der Gesprachspartner
reagiert, waren langweilig. Manchmal
gehen dabei beim Fragenden die Zigel
durch nach dem Motto: Je skandaldser,
desto besser. Das macht das Antworten
unangenehm.

IMMER DIE GLEICHEN FRAGEN

Journalisten erlernen Fragetechniken,
mit denen man bestimmte Arten von
Antworten erzielen kann. Wenn sich der
Befragte mit diesen Techniken auskennt,
ist dies von groffem Vorteil. Es wird nam-
lich immer die gleiche Art von Fragen
gestellt, wenn es um ein kritisches The-
ma geht (siehe Kasten).

TYPISCHE FRAGEN IN

LEICHTER ANTWORTEN DURCH
FRAGEN-SCANNER

Im Folgenden werden ein paar Fragear-
ten vorgestellt, die in kritischen Interviews
hiufiger vorkommen. Durchdringt man
den Zweck der Frage, gibt es Antwortmog-
lichkeiten, die stets einsetzbar sind. Je
schneller Sie erkennen, um welche Art der
Frage essich handelt, desto souverdner sind
Sie in der Antwort.

1. Hypothetische Frage, Zukunftsfrage
Beispiel: ,Wie wiirden Sie entscheiden,
wenn Sie als Verbandsmitglied alleine die Mdg-
lichkeit hdtten ...“
Der Interviewpartner wird getestet, ob
er spontan ist, wie er auf die Frage reagiert.

KRISENSITUATIONEN SIND:

Zukunftsfragen:

.Wie geht es jetzt konkret weiter? Werden Sie ...,

oft auch hypothetisch,Wiirden Sie zuriicktreten, wenn ..."

Emotionale Fragen:
— Suggestivfragen:

Vorgabefragen:
ablehnen?”

— Ursachenfragen:

+Wie fuhlen Sie sich dabei?”
,Sie missen doch zugeben, dass ..
,Die Studie XY belegt, dass ... Wie kénnen Sie das Projekt

+Wie konnte das passieren?”



Podiums-Veranstaltung auf den Miinchner Medientagen Oktober 2012 zum Thema Aus- und Weiterbildung
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Eine mirrische oder widerstrebende Ant-
wort wird dabei einkalkuliert oder sogar
bewusst provoziert.

Gefahr: Sie sind verdrgert. ,Die Frage
stellt sich doch gar nicht ...“ Sie wirken arro-
gant oder ausweichend.

Losungsmoglichkeit: Nehmen Sie die
Frage mit Humor. ,Na, da wollen Sie mich
jetzt aber in die Zange nehmen...<, ,Ich bin auch
kein Hellseher, aber so viel kann ich sagen: ...“

Oder sagen Sie, wie die Frage bei IThnen
ankommt, wie Sie sich dabei fithlen. ,,Sie
wollen mich mit dieser Frage in eine Antwort
dringen, die ich doch unmdglich beantworten
kann.“

Wenn Sie zeigen, dass Sie die hypotheti-
sche Art der Fragestellung durchschauen,

wirken Sie sehr souverdn.

2. Vorstellende Frage (Namensfrage),
emotionale Fragen

Beispiel: ,,Wie fiihlen Sie sich dabei als Ver-
bandsprisident, Herr Miiller?“

Dasist eine Frage, in die ganz bewusst der
Name oder die Funktion des Angesproche-
nen eingebaut wird. Der Fragensteller will
einen Sachverhalt direkt mit der Person

in Verbindung bringen. Diese Frageform

ist sehr direkt, verhindert aber, dass sich
der Gesprachspartner in Allgemeinplatze
fliichtet.

Gefahr: Sie antworten zu niichtern, zu
unpersonlich und gehen gar nicht auf die
personliche Perspektive ein: ,,Wir haben die-
sen Entschluss gemeinsam gefasst, wir stehen
alle dahinter.“

Losungsmoglichkeit: Wenn Sie direkt
angesprochen werden, antworten Sie am
besten ganz konkret. Lassen Sie die Frage an
sich heran. Antworten Sie in der Ich-Form.
Bauen Sie emotionale Beispiele oder wer-
tende Adjektive ein. ,Das ist nicht einfach fiir
mich. Aber...“ Lenken Sie dann weg von sich,
wenn Sie wollen. Sie konnen auf der Bezie-

hungsebene punkten und Néhe herstellen.

3. Suggestivfrage

Beispiel: ,,Finden Sie nicht auch, dass das
Bauvorhaben villig unrealistisch ist?*

Der Fragende ,verschwort” sich mit Th-
nen. Sie werden in eine Richtung gedringt.
Es wird Thnen damit psychologisch er-
schwert, etwas vollig Entgegengesetztes
zu antworten. Suggestivfragen erkennen
Sie an bestimmten Einschubwortern, z. B.

doch, auch, natirlich.
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Gefahr: Sie tappen in die Falle und ant-
worten in die gedrangte Richtung oder Sie
weisen den Fragenden deutlich zurtick:
»Ganz und gar nicht ...“ Sie werden damit
auch bewusst zu einer drastischen Aussa-
ge verleitet, das NEIN von Thnen ist einge-
plant.

Losungsmoglichkeit: Lassen Sie sich
nicht vereinnahmen. Stellen Sie richtig
oder neutralisieren Sie. Bringen Sie Thre
These durch: ,,Das Bauvorhaben wird, wenn
es umgesetztist, fiir viele Menschen eine Evleich-
terung bieten. Deswegen wird es dieses Projekt
geben, wie schwierig es auch sein mag.“

Oder: ,,Realistisch ist, dass wir in zwei Wo-
chen mit dem Projekt beginnen, und dies ist ge-
nau im Zeitplan.“

Sie konnen Thre Position unabhdngig
von der Frage anbringen. Das Publikum
merkt, dass Sie sich nicht in eine Richtung
drangen lassen. Dies zeigt, dass Sie eine ei-

gene Position vertreten.

4.Vorgabefrage/Aussagefrage/
Balkonfrage

Beispiel: ,Laut aktueller GfK-Studie sind
die Imagewerte fiir Ihve Branche aufgrund des

letzten Skandals drastisch zuriickgegangen.
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Da sind Unternehmenspleiten wohl vorherzu-
sehen?“

Der Fragende beruft sich auf aussage-
kriaftige Quellen und konfrontiert Sie
damit. Diese Strategie ldsst ihn kompe-
tent und fundiert klingen und vor allem
objektiv wirken. Auflerdem kann der
Fragensteller dabei selbst das Thema ein-
grenzen.

Gefahr: Der Fragende liefert eine Zu-
sammenfassung von Fakten, welche die

Sachlage nicht objektiv erfasst. Lassen Sie

Veranstaltungen Comedy im Horfunk, Walter Schmich
© Medientage Miinchen GmbH

ANTWORTEN AUF KRITISCHE

FRAGEN ...

gelingen immer, wenn man
— sich niemals provozieren lasst
— inhaltlich gut vorbereitet ist

sich pragnant ausdriickt

konkret und konsequent ist
— auch nonverbal ernsthaft wirkt

Achtung: niemals

— ausweichend antworten

— Floskeln verwenden

— zu schnell sprechen

— regungslos in der Mimik sein
— den Gegner schlecht reden
— zu viele Rechtfertigungen
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die Vorgabe so stehen, dann schaffen Sie
ein Faktum. Eine andere Falle ist, dass Sie
den vermeintlichen Beweis nicht ernst
nehmen: ,,Das kann schon sein, aber ...“ Sie
wirken leicht iiberheblich.

Losungsmoglichkeit: Stellen Sie immer
sofort richtig, wenn etwas nicht beriick-
sichtigt wurde:

»Sie beziehen sich auf einen Vorfall, der 20
Jahre zuriickliegt, ...

Gute Vorbereitung ist hier alles. Recher-
chieren Sie die Gegenargumente: Was mei-

nen die Gegner,

welche Vorurteile
kursieren? , Wir ha-
ben dieses Jahr 328 neue
Mitglieder begriifst. Es
geht also aufwirts.“

Wer gute Fakten
entgegensetzen
kann, wirkt duflerst
kompetent und sei-

ner Sache sicher.

BESTE VORBE-
REITUNG DURCH
VORABCHECK
Um auf einem Po-
dium oder einer Talk-
show gut auszuse-
hen, gelten ein paar
wichtige Regeln:
—Lassen Sie sich
alles zusammenstel-
len, was aktuell zum
Thema publiziert
wurde.
— Geben Sie nur
gesicherte Fakten
preis. Vermutungen
(,Ich meine, wir ha-
ben den Break-even-
Point erreicht ..“)
verunsichern das
Publikum.
— Erkundigen Sie
sich, wer aufler Ih-
nen noch befragt

wird.

— Informieren Sie sich tiber die allgemeine
Stimmung in den Medien zu dem Thema.
— Denken Sie tber die Position nach, die
Thnen zugeteilt wird: Experte, der Bose

oder der Gute, der Betroffene.

AGGRESSIVE GESPRACHSPARTNER
IN SCHACH HALTEN

Eigentlich kann Thnen nichts Besseres
passieren als jemand, der versucht, Sie bos-
artig zu provozieren. Machen Sie sich klar:
Wenn ein Gesprdchspartner Thnen gegen-
iber aggressiv wird oder Sie beleidigend
angreift, bedeutet dies, dass er mit sachli-
chen Argumenten am Ende ist. Das ist Thre
Chance zu punkten! Begeben Sie sich nie-
mals auf die gleiche Ebene! Demonstrieren
Sie keine Uberlegenheit (,Sie sind offenbar
mit Threm Latein am Ende). Das wiirde ar-
rogant wirken. Und schlagen Sie niemals
zuriick: Stellen Sie die angreifende Person
nicht blof (,,Schauen Sie sich doch an, ...). Sie

wiirden unsympathisch wirken.

DAS ALL-ROUND-MITTEL
GEGENFRAGE

Was tun, wenn man spontan keine pas-
sende Antwort weifl. Da wurde der baye-
rische Ministerprasident Horst Seehofer
doch gar bei einer offiziellen Reise nach
Portugal mit der kuriosen Tatsache kon-
frontiert, dass Bayern ein unabhéngiger
Staat sei ... Was tun in so einer Situation?
»~Wenn ich nicht weifs, was ich antworten soll,
dann stell ich eben eine Gegenfrage®, so der
medienversierte Ministerprdsident (Neu-
jahrsempfang des Bayer. Ministerprasiden-
ten, Minchen 11.1.2013). Und damit hat er
recht. Das funktioniert immer. Es kommt
aber darauf an, wie man fragt. Gegenfragen
sind dazu da, eine Behauptung als falsch zu
identifizieren: ,Woher haben Sie denn das?“
oder eine unklare Frage einzugrenzen:
»Was meinen Sie denn damit genau?“. Der
Trick liegt darin, dass Sie Zeit zum Uber-
legen gewinnen. Der schone Nebeneffekt
dabei ist, dass Sie dem Publikum und dem
Gesprachspartner das Gefiihl geben, auf-

merksam und konzentriert zu sein.



RETTUNGSSATZE

Wenn Sie nicht konkret antworten kénnen oder wollen, gilt
es eine unangenehme Antwort abzuwenden. Dafiir gibt es soge-
nannte Rettungsphrasen. Diese sind dazu da, die Frage als ernst
zu nehmend anzunehmen, aber die Antwort dennoch umzulei-
ten. ,,Das ist schwierig zu beantworten. Ich beginne mit ...« Oder ,,Da-

riiber miissen wir nachdenken, ja. Aber ..

NIEMALS SCHWAFELN

Wenn Sie Zahlen oder Fakten nicht nennen kénnen bzw. diirfen,
dann bitten Sie lieber um Verstandnis, als dass Sie mit Circa-angaben
hantieren oder auf iibergeordnete Stellen verweisen miissen. ,,Eine Ant-

wortkannichjetztnicht geben, das verstehen Siesicherlich. Esist aber so, dass...

BLEIBEN SIE BEI DER SACHE

Lassen Sie sich durch einen personlichen Angriffnicht von der Sa-
che ablenken. Greifen Sie die aggressive Bemerkung auf, aber leiten
Sie sofort wieder zum Sachverhalt zurtick. ,,Ich mochte sachlich bleiben,
daher ein paar Fakten ...“Bei einer wirklichen Beleidigung sagen Sie
auch deutlich, dass Sie dies als beleidigend empfinden.

Wer nicht schlagfertig ist, sollte sich so gut vorbereiten wie mog-
lich. Und vorallem Live-Situationen meiden. Es gilt: Immer die Ruhe
bewahren! Was gesagt ist, kann man nicht riickgdngig machen.

Apropos ... es ist gut gelaufen, das Interview mit Otto Rehhagel.
Ich habe keine Fangfragen gestellt, es war ja auch fiir eine Nach-
mittagssendung im Radio. Natiirlich kénnen medienerfahrene In-
terviewpartner Fragen abfangen. Aber die Angst, einer Frage doch
mal auf den Leim zu gehen, bleibt auch bei Medienprofis wie Otto
Rehhagel. m

Hinweis der Redaktion: Die KéIner Verbdnde Seminare veran-
stalten am 23.04.2013 mit der Autorin den Workshop ,Techniken
fur erfolgreiches Argumentieren und Diskutieren”. Weitere Infor-
mationen finden Sie unter www.verbaendeseminare.de

AUTORIN

DR. DANIELA BURKHARDT

‘\t;J ist Medien- und Rhetoriktrainerin. Sie bereitet
’% Personlichkeiten aus Wirtschaft, Wissenschaft,
Politik und Showbusiness gezielt auf 6ffentliche
Auftritte vor, oft auf kritische Fragestellungen.
Verbande in den Medien zu positionieren ist ei-
nes ihrer Spezialgebiete.
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