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Ziel der Fragesätze: Das Ziel des Einsatzes von Fragetechniken ist, das Verhandlungsgespräch in die von uns gewünschte Richtung zu lenken. Durch gezielte Fragen kann man bestimmen, über welche Themen gesprochen wird. Man stellt durch Fragen den Gesprächspartner in den Mittelpunkt und fördert den Dialog.
1) ……………………………………………… (geschlossene Fragen, die mit „ja“ oder „nein“ beantwortet werden können oder nur eine sehr spezifische Antwort erlauben)
A) Allgemeine Beispiele: * Ist es Ihnen um 19 Uhr recht? * Sind alle Teilnehmer erschienen? kann als Aufforderung dienen (im Vergleich zum Imperativ höflicher, freundlicher und weniger direkt, besonders in Verbindung mit Konjunktiv II. oder würde + Infinitiv): * Kommst du bitte mal hierher? * Würdest du bitte kommen? * Könnten Sie mir bitte helfen? 
B) Beispiele aus dem Bereich Werbung: * PEZen Sie schon? (PEZ-Süßigkeiten) * Sind Sie bereit für den X-Faktor? (BMW X3) * Haben Sie schon mal probiert? (z.B. Rezepte, Lebensmittel)
C) Alternativfrage (Kombination von zwei oder mehr Wahlmöglichkeiten; lässt den Befragten nur die Möglichkeit mit einer der angebotenen Möglichkeiten zu antworten): * Gehen wir zu Fuß oder fahren wir lieber mit dem Bus? * (oft als verkürzte Form:) Wir haben hier die Farbpalette für diese Saison. Bevorzugen Sie rot, grün oder gelb?
D) Rhetorische Frage (eine Frage, die offensichtlich keiner Antwort bedarf; eigentlich eine These; oft verneint): * Wollen wir nicht alle, dass unsere Kinder gesund groß werden? * Erledigen Sie Ihre Bankgeschäfte etwa nicht zu Hause? (Online-Banking; Postbank)

2) …………………………………… Frage (bei einer negativ formulierten Frage muss die Antwort nein oder doch lauten): * Hast du keinen Hunger? – Nein. X Doch. *  („nicht“ kann auch unbetont sein): Hat sie nicht gut gesungen? = Findest du auch, dass sie gut gesungen hat?

3) …………………………………………………. (offene Fragen / W-Fragen; Fragewort an erster Stelle, das Finitum an zweiter Stelle; ein Sachverhalt wird unter einem bestimmten Gesichtspunkt erfragt)
A) Fragepronomen: wer, was, wann, warum / weshalb / weswegen, wie, wo, inwiefern, inwieweit * Welche Art von Schäden liegen vor? * Wie lange waren Sie bei Ihrem vorherigen Arbeitgeber beschäftigt? * Um wessentwillen regeln Sie die Angelegenheit?
B) Pronominaladverbien: * Wogegen protestieren Sie? * Womit kann ich dir behilflich sein?
C) Adverbien der Richtung: * Wohinauf wollen wir klettern? * Wohinunter sollen wir fahren? * Woherum müssten wir richtigerweise gehen? * Woentlang kann ich risikofrei segeln?
D) Frageformulierung im Verhandlungsgespräch: 1. angemessen kurze Formulierungen, einfache Satzstruktur, konkrete statt abstrakte und hypothetische Fragen; 2. keine Unterstellungen und Suggestivfragen; 3. Fragen, die auch beantwortet werden können (Wissen, Wille, Verstehen): * Welches ist der wichtigste Punkt für Sie heute? (Initialfrage) * Wie kamen Sie auf diese tolle Idee? (Motivationsfrage) * Wie stehen Sie zu der Angelegenheit? (Meinungsfrage) * Wann sollen wir denn liefern? (Abschlussfrage)
E) Prüfungsfrage (typisch für die Schule): * Die Schlacht am Weißen Berg war wann? 

4) Aussagesatz als Frage (die Intonation muss gegen das Satzende steigend sein) 

A) Reflektierende Frage / ………………………………………………………………………… (Fragen, mit denen man versucht Missverständnissen vorzubeugen; der Fragesteller will sich vergewissern, ob der Befragte einverstanden ist): * Sie suchen die Toilette? * Das Haus ist bereits verkauft, sagen Sie?  * Sie bevorzugen rot, nicht wahr? 
B) Suggestivfrage (durch eine hypothetische Frage wird dem Gesprächspartner eine Antwort in den Mund gelegt); mit geschlossenen Suggestivfragen, die der Befragte mit „Ja“ beantworten soll, wird versucht, Waren oder Dienstleistungen zu verkaufen, Geld zu sammeln oder Unterschriften unter Verträge zu bekommen; Gefahr: bewusste Manipulation des Gesprächspartners (Verhör, An-der-Tür-Verkäufe, Telefonwerbung); Suggestivfragen sollen im Interesse einer objektiven Meinungsforschung vermieden werden): * Du hast ja wohl den Schuss gehört, oder? * Sie fahren doch sicher auch in den Urlaub? * Sie sind mit mir doch einer Meinung? * „Sie wollen das und das …“, z.B. Sie wollen doch auch, dass wir das Problem schnell lösen? * Sie wollen doch auch von den Vorteilen unseres Produkts profitieren?

5) Nebensatz als Frage – Wortfolge: ………………………………………………………………
A) Echofrage: a. wenn der Adressat einer Äußerung meint, diese nicht richtig oder vollständig verstanden zu haben oder aber die Äußerung nicht mit vorhandenen Erwartungen oder Informationen übereinstimmt: * Wann kommst du? – Wann ich komme? * Kommst du übermorgen? – Ob ich übermorgen komme?; b. Inhalt wird nachgefragt: * Beginnt die Besprechung um 10 Uhr? – Wie bitte? – Ob die Besprechung wirklich um 10 Uhr beginnt? 
B) Indirekte Fragesätze (der abhängige Entscheidungs- oder Ergänzungsfragesatz): * Wissen Sie, wer für diese Entwicklung verantwortlich ist? * Können Sie mir sagen, ob man hier parken kann?
C) Paraphrasierung (die Botschaft wird verkürzt auf den Sachinhalt in eigenen Worten wiedergegeben; Ziel: das Verständnis zu prüfen oder den Inhalt zu ergänzen): * Habe ich Sie richtig verstanden, dass es Ihnen vor allem darum geht, jetzt möglichst schnell wieder produzieren zu können und deswegen der Termin verschoben werden soll? 

6) ……………………………………………………….. Nebensatz als Frage (nur nach gewissen Verben wie annehmen, denken, fürchten, glauben, hoffen, meinen, sagen, sich erinnern):
* Denken Sie, Tschechien sollte den Euro einführen? * private Kommunikation: Glaubst du, er hat dich vergessen? * Fürchtest du, ich könnte deine religiösen Meinungen nicht teilen?

7) …………………........................... / Imperativsatz (2 Möglichkeiten in der 1. Person Pl.: Gehen wir! = Lasst uns gehen!; Seien wir vorsichtig! = Lasst uns vorsichtig sein!); Imperativ häufig in Werbeslogans: * Entdecke die Fanta Welt! (Fanta) * Bleiben Sie am Puls der Zeit! (Kodak) * Tun Sie was! (Lucky-Strike-Zigaretten) * Vertrau Deiner Intuition! (Wüstenrot) 

Andere Ausdrucksmöglichkeiten von einer Aufforderung: a. Infinitivsatz ohne „zu“: * Aufreißen! rausschieben! reinbeißen! (Bi-Fi) * Nicht verpassen! b. Aussagesatz: * Du kommst jetzt! * c. Partizip Perfekt: * Aufgepasst! d. subjektloser Passivsatz: Jetzt wird das Zimmer aufgeräumt! * e. Einzelne Nomen oder Adjektive: * Ruhe! * Hilfe! * Schneller! 
