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Gute Fragen, bessere Losungen

Wer fragt, fiihrt: Wie du mit den richtigen Fragen bessere Anforderungen, klarere Meetings
und weniger Missverstidndnisse bekommst

Als Entwickler bist du es gewohnt, Probleme zu analysieren, bevor du sie 16st. Kein verniinftiger
Mensch schreibt Code, ohne die Anforderung verstanden zu haben. Genau das leisten Fragen in
Gesprachen: Sie sind das Debugging-Werkzeug fir Kommunikation. Bevor du eine Losung baust, die

niemand braucht, findest du mit wenigen gezielten Fragen heraus, was wirklich gemeint ist.

Viele Techniker halten sich in Meetings zuriick, weil sie glauben, Fragen kénnten als Schwache oder
Unwissen ausgelegt werden. Das Gegenteil ist der Fall:

— Wer fragt, steuert das Gesprach. Die Person, die die Frage stellt, bestimmt, woriber
gesprochen wird — ganz ohne laut zu sein oder sich in den Vordergrund zu drangen.

— Fragen decken Annahmen auf. Hinter fast jeder unklaren Anforderung steckt eine
unausgesprochene Annahme. Eine prazise Frage macht sie sichtbar, bevor sie im Sprint teuer

wird.

— Fragen zeigen Kompetenz. Wer eine gute Frage stellt, hat mitgedacht. Das bleibt hangen — oft
mehr als ein langer Redebeitrag.

— Fragen sparen Zeit. Eine Riickfrage kostet dich zwei Minuten im Meeting. Eine falsch
verstandene Anforderung kostet dich zwei Tage im Sprint.

Kurz gesagt: Fragen sind kein Zeichen von Unsicherheit, sondern von Sorgfalt. In diesem Dokument
lernst du sieben Fragetechniken kennen, die sich im technischen Alltag bewahrt haben — mit
konkreten Beispielen aus Entwicklung, Stakeholder-Abstimmung und Kundengesprachen.
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2.1 Offene und geschlossene Fragen

Die Grundunterscheidung: Offene Fragen (W-Fragen) 6ffnen das Gesprach und liefern Kontext.
Geschlossene Fragen (Ja/Nein) engen ein und liefern Entscheidungen. Beide haben ihren Platz —
entscheidend ist die Reihenfolge: erst 6ffnen, dann schlieBen.

Beispiel: Anforderungsgesprach
Offen: ,Was soll der Export-Button aus Sicht der Anwender leisten?”
Geschlossen: ,Reicht CSV als Format, oder brauchen wir auch Excel?“

Erst verstehst du das Ziel, dann fixierst du die Details. Wer sofort mit geschlossenen Fragen startet,
bekommt Antworten auf Fragen, die vielleicht am Problem vorbeigehen.

2.2 Prazisierungsfragen

Worter wie ,,schnell”, ,einfach”, ,bald“ oder ,alle” sind Platzhalter fur fehlende Information.
Prazisierungsfragen ersetzen sie durch messbare GrofRen — dein Gegeniiber merkt oft selbst erst
dabei, was eigentlich gemeint ist.

Beispiel: Performance-Anforderung

Stakeholder: ,Die Seite muss schnell laden.”

Du: ,Was heil3t schnell konkret — reden wir Gber unter einer Sekunde oder unter drei Sekunden? Und bei
welcher Nutzerzahl?“

Typische Trigger-Woérter fiir Prézisierungsfragen: schnell, einfach, benutzerfreundlich, bald, alle, immer,
das System.

2.3 Zirkuldre Fragen

Zirkuldre Fragen holen die Perspektive Dritter ins Gesprach: ,,Wie wiirde X das sehen?“ Sie sind ideal,
wenn du eine andere Sichtweise einbringen willst, ohne selbst in Opposition zu gehen — besonders
natzlich fur zuriickhaltende Gesprachspartner.

Beispiel: Priorisierungsdiskussion
Du: ,,Wenn wir den Support-Kollegen fragen wiirden — welches der beiden Features wiirde ihnen mehr
Tickets ersparen?“

Du: ,,Wie wiirde ein Neukunde reagieren, der diesen Dialog zum ersten Mal sieht?“

Du widersprichst nicht selbst — du ldsst eine dritte Perspektive sprechen. Das entschdirft die Diskussion
und bleibt sachlich.
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2.4 Hypothetische Fragen
Hypothetische Fragen (,Angenommen, ...“) machen Denkraume auf, ohne Zusagen zu erzeugen. Sie
eignen sich, um Randbedingungen zu testen, Blockaden zu I6sen oder Prioritdten sichtbar zu

machen.

Beispiel: Scope-Diskussion

Du: ,,Angenommen, wir hatten nur zwei Wochen statt sechs... welche drei Funktionen mussten dann
zwingend drin sein?“

Du: ,,Mal angenommen, die Schnittstelle liefert die Daten nicht rechtzeitig — was ware unser Plan B?“

So bekommst du echte Prioritéten und Risikoeinschdtzungen, ohne dass sich jemand festlegen muss.

2.5 Die 5-Why-Methode

Die 5-Why-Methode wurde vom Toyota-Griinder Sakichi Toyoda entwickelt. Du kennst sie
vermutlich aus der Fehleranalyse: Frage so lange ,,Warum?*“, bis du bei der eigentlichen Ursache
angekommen bist. Sie funktioniert genauso gut bei Anforderungen: Hinter einem Feature-Wunsch
steckt fast immer ein Problem, das sich vielleicht viel einfacher |6sen |asst.

Beispiel: Feature-Wunsch hinterfragen

PO: ,Wir brauchen einen zweiten Export-Button im Dashboard.”
Du: ,Woflr brauchen die Nutzer den zweiten Button?“

PO: ,Sie finden den ersten nicht.”

Du: ,Warum finden sie ihn nicht?“

PO: ,Er ist im Untermenu versteckt.”

Echte Lésung: den vorhandenen Button sichtbar platzieren — statt einen zweiten zu bauen. Wichtig:
,Warum“-Fragen freundlich formulieren (,Was steckt dahinter?”, ,, Wofiir genau?“), sonst wirken sie
schnell wie ein Verhor.

2.6 Klarende Nachfragen und Paraphrasieren

Beim Paraphrasieren fasst du das Gehorte in eigenen Worten zusammen und lasst es bestatigen:
,Habe ich richtig verstanden, dass ...?" Das ist die einfachste Technik mit der grofSten Wirkung — sie
deckt Missverstandnisse in dem Moment auf, in dem sie entstehen, nicht erst im Review.

Beispiel: Meeting-Abschluss

Du: ,,Kurz zum Mitschreiben: Wir liefern den Import bis Ende des Sprints, aber ohne die Validierung — die
kommt im Folgesprint. Passt das so?“

Drei Sditze, die dir spdter Tage sparen kénnen. Idealer Zeitpunkt: am Ende eines Gespréichs oder vor der
Aufwandsschdtzung.
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2.7 Skalierungsfragen

Skalierungsfragen Ubersetzen diffuse Einschatzungen in Zahlen: ,Auf einer Skala von 1 bis 10 ...?“ Fir

dich als analytischen Menschen ideal — und die Nachfrage nach der Differenz macht

Verbesserungspotenzial konkret.

Beispiel: Zufriedenheit im Review

Du: ,Wie zufrieden seid ihr mit dem aktuellen Stand — auf einer Skala von 1 bis 10?“

Kunde: ,Eine 7.“

Du: ,,Was miisste passieren, damit es eine 9 wird?“

Die zweite Frage ist die eigentlich wichtige: Sie liefert dir eine konkrete, priorisierte Verbesserungsliste.

Offene Frage

Geschlossene Frage
Prazisierungsfrage
Zirkulare Frage

Hypothetische Frage

5-Why
Paraphrasieren

Skalierungsfrage

Gesprachseinstieg, Kontext verstehen

Entscheidungen fixieren
Vage Begriffe konkretisieren
Andere Perspektive einbringen

Prioritaten und Risiken testen

Ursache statt Symptom finden
Missverstandnisse sofort aufdecken

Einschatzungen messbar machen

»Was soll die Funktion aus Nutzersicht
leisten?”

,Reicht CSV als Format?“
,Was heil3t ,schnell’ in Sekunden?“
,Wie wirde der Support das sehen?“

,2Angenommen, wir hatten nur zwei
Wochen ...?"

,Woflr genau wird das gebraucht?“
,Habe ich richtig verstanden, dass ...?“

,Auf einer Skala von 1 bis 10 ...?“

Fragetechniken lernst du nicht durch Lesen, sondern durch Anwenden. Die folgenden Ubungen sind

bewusst klein gehalten — eine pro Woche reicht véllig.

Eal A
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Nimm dir die nachste User Story oder Anforderung vor, die bei dir landet.
Markiere alle vagen Begriffe (schnell, einfach, alle, bald, das System ...).
Formuliere zu jedem Begriff eine Prazisierungsfrage — schriftlich, bevor du ins Gesprach gehst.

Stelle im Refinement mindestens zwei dieser Fragen und notiere, was sich dadurch geklart hat.
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Wihle einen aktuellen Bug oder ein wiederkehrendes Problem aus deinem Projekt.

Wende die 5-Why-Methode schriftlich an: Frage mindestens dreimal ,Warum?“ und notiere jede
Antwort.

Prife: Ist die letzte Antwort eine Ursache, die du beheben kannst — oder nur ein weiteres Symptom?

Bonus: Fiihre die Analyse mit einem Kollegen gemeinsam durch und vergleicht eure Warum-Ketten.

Denk an das letzte schwierige Gesprach mit einem Kunden oder Stakeholder zurick.

Schreibe auf, welche Aussage dich unter Druck gesetzt hat (z. B. ,Das muss bis Freitag fertig sein!“).

. Formuliere drei mogliche Reaktionen: eine Prazisierungsfrage, eine hypothetische Frage und eine

Paraphrase.

Sprich die Varianten einmal laut durch — beim nachsten echten Gesprach hast du sie parat.

Eine Technik pro Woche. Du musst nicht alle sieben Techniken beherrschen. Wahle eine aus
und nutze sie eine Woche lang bewusst.

Pausen aushalten. Nach einer Frage kommt oft erst nach zwei, drei Sekunden die eigentliche
Antwort. Halte die Stille aus — sie arbeitet fiir dich.

Ton schldgt Technik. ,Warum hast du das so gebaut?“ klingt nach Vorwurf. ,Was war die
Uberlegung dahinter?“ klingt nach Interesse. Gleiche Frage, andere Wirkung.

Fragen vorbereiten. Notiere dir vor wichtigen Meetings zwei bis drei Fragen. Vorbereitete
Fragen zu stellen ist deutlich leichter, als spontan welche zu finden — gerade als introvertierter
Mensch.

Antworten sichern. Wenn du eine Antwort bekommst, paraphrasiere sie kurz. Das zeigt, dass
du zugehort hast, und sichert das Ergebnis.

Kenne ich das Ziel des Meetings — und mein eigenes Ziel?

Welche vagen Begriffe stehen in der Agenda oder den Unterlagen?

Habe ich zwei bis drei Fragen schriftlich vorbereitet?

Habe ich konkrete Beispiele oder Szenarien parat?

Wo kdnnten Missverstandnisse auftreten — und welche Paraphrase klart sie?

Habe ich mir vorgenommen, das Ergebnis am Ende zusammenzufassen?
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Gute Fragen sind keine Zeitverschwendung — sie sparen Zeit, weil sie Klarheit schaffen. Als
Entwickler denkst du analytisch und strukturiert. Nutze diese Starke auch in der Kommunikation.

Du musst kein Rhetorikkiinstler werden. Es reicht, die richtige Frage im richtigen Moment zu stellen.

Fang klein an: Nimm dir eine Technik vor und probiere sie im ndchsten Meeting aus.

Mit der Zeit wirst du merken: Wer gut fragt, flihrt Gesprache — ohne laut sein zu missen.
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