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Grundaussagen:

o Gute Beziehungen und verlassliche Kommunikation Uber hierarchische Grenzen
sind entscheidend bei der Bewdaltigung unserer Aufgaben und
Herausforderungen. (S.20)

o Die fehlenden Zutaten bei den meisten Gesprachen sind Neugier und die
Bereitschaft, Fragen zu stellen, dessen Antworten wir nicht kennen. (S.22)

o Die Kunst des Fragens wird mit wachsendem Status schwieriger. (S.23)

o Ohne gute Kommunikation nach oben kdnnen Organisationen weder effektiv
noch sicher sein. (S.23)

o Wir neigen dazu, zu reden staft zu fragen, weil wir in einer pragmatischen, .
problemlosungsorientierten Kultur leben, in der es hoch bewertet wird, wenn wir

anderen mitteilen, was wir wissen.

o Wir leben auch in einer strukturierten Gesellschaft, in der der Beziehungsaufbau
nicht so wichtig ist, wie die Erledigung von Aufgaben, in der es angebracht und
erwartet wird, dass der ,,Untergebene’ mehr fragt als mitteilt, wahrend der ,,Chef"
mehr redet als fragt. (S.28)
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Drei Formen der Demut

Allgemein Demut = jemand anderen einen hdheren Status einzurdumen als sich selbst.
1. Grundlegende Demut

Status entsteht durch Geburt oder die soziale Position = Demut ist nicht freiwillig sondern eine
Voraussetzung. Man kann sie akzeptieren oder sich daran stoBen, aber man kann sie nicht
beliebig verdndern.

2. Optionale Demut

Status wird durch eigene Leistung erreicht => wir neigen dazu, in der Anwesenheit von
Menschen demutig zu sein, die deutlich mehr erreicht haben als wir, und entweder
bewundern wir sie oder wir beneiden sie. Optional: wir kbnnen wdahlen, ob wir uns in die
Gesellschaft dieser Menschen begeben und mit wem wir uns vergleichen.

3. Demut im Hier-und-lJetzt

Das Gefuhl, das ich verspUre, wenn ich von jemandem abhdngig bin. Mein Status ist geringer
als der des anderen, da er etwas weil3 oder kann, das ich brauche um ein bestimmtes Ziel zu
erreichen oder eine Aufgabe zu erledigen. Er besitzt die Macht, mir beim Erreichen von Zielen,
die ich mir selbst gestellt habe und fUr die ich mich einsetze zu helfen oder mich zu behindern.
lch habe die Wahl: ich mache mich abhdngig oder ich setze mir keine Ziele, die mich von

anderen abhdngig machen oder ich leugne die Abhdngigkeit und erreiche meine Ziele nicht
(und sabotiere mich somit selbst).
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Verschiedene Fragearien -
1. Diagnostische Fragen

-> |ch belehre nicht, aber ich lenke das Gesprdch und beeinflusse die mentalen
Prozesse des anderen Menschen in gewisser Weise. Hierbei sind verschiedene Foki
moglich:

a) Gefuhle und Reaktionen

=> Fragen, die den anderen auf seine Gefuhle und Reaktionen fokussieren lassen,
die er in Hinblick auf die Ereignisse, die er beschrieben hat oder die Probleme, die er
identifiziert hat verspurt:

o Was fur ein Gefuhl ruft das bei Ihnen hervore
o Wie reagieren Sie darauf?

Nach GefUhlen zu fragen ist ein Weg ein Gesprdch zu personalisieren (was
angebracht sein kann.... oder nichtl)
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1. Diagnostische Fragen

b) Ursachen und Motive

Fragen zur Motivation oder Ursache, die die Konzentration des anderen auf
seine Motivation lenkt

o Weshalb ist das so passierte
o Warum haben Sie so reagiert?
o Was kann das ausgelost haben...?

=> Mit solchen Fragen zwinge ich den anderen ganz klar dazu, mit mir zu
Uberlegen, was vor sich geht und befriedige meine Neugier.
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1. Diagnostische Fragen

c) Handlungsorientiert

Fragen, die den anderen darauf fokussieren lassen, was er getan hat oder was
er zu tun gedenkt.

o Was haben Sie bisher versuchte
o Was werden Sie als ndchstes tune

=> Handlungsorientierte Fragen bringen den anderen ganz klar noch mehr lhre
Denkweise nahe und sollten nur gefragt werden, wenn Sie sich berechftigt
fUhlen, diesen Einfluss auszuUben.
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1. Diagnostische Fragen

d) Systemische Fragen

Fragen, die ein besseres Verstandnis der Gesamtsituation ermdglichen. Diese Art
des Fragens ist sehr machtig, wenn Sie und der andere Ubereingekommen sind,
eine Situation detaillierter zu betrachten.

o Was hat er/ sie dann getan? Wie hat er/ sie reagiert?
o Was glauben Sie, hat er/sie gefuhlt, als Sie das getan haben?
o Wie hatten sie reagiert, wenn Sie Innen gesagt hatten, was Sie fuhlen?

Die Fragen lenken den mentalen Prozess und helfen, sich seiner selbst bewusster
zu werden. Sie kdnnen Humble Inquiry darstellen, abhdngig vom jeweiligen
Kontext und der Situation, in der sie gestellt werden.
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> Humble Inquiry maximiert die Neugier und das Interesse des Fragenden an
der anderen Person und minimiert Voreingenommenheit und Vorurteile
gegenuber der anderen Person.

o Humble Inquiry kommt je nach Situation unterschiedlich rUber.

o Gesprdche finden immer innerhalb einer Reihe von kulturellen Regeln
statt.

o Wenn Sie versuchen, demutig nachzufragen, versuchen Sie, lhre eigenen
Vorurteile zu minimieren, lhren Verstand zu Beginn des Gesprdchs zu klGren
und lhr Zuhoren zu maximieren, wahrend das Gesprdch fortschreitet.

o Wie sich Humble Inquiry auswirkt, hdngt auch von den Annahmen ab, die
die beiden Parteien Uber den Zweck des Gesprdchs, ihren relativen Status
und den Grad der bereits bestehenden Beziehung machen.

o Humble Inquiry beeinflusst weder den Inhalt dessen, was die andere
Person zu sagen hat, noch die Form, in der es gesagt wird.
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2. Konfrontatives Fragen

Sie bringen Ihre eigenen Gedanken ein, jedoch in Form einer Frage. Sie geben damit
stillschweigend einen Ratschlag, was oft Widerstand bei dem Anderen hervorruft und den
Kontakt erschwert.

a) Gefuhle und Reaktionen
Hat Sie das nicht witend gemachte Vs. Wie haben Sie sich dabei gefUhlte
b) Ursachen und Motive

Glauben Sie, Sie haben sich so verhalten, weil Sie Angst hatten?2 Vs. Was denken Sie ist die
Ursache, warum Sie sich so verhalten haben?

c) Handlungsorientiert

Warum haben Sie nichts gesagt? Vs. Was haben Sie getan@

d) Systemische Fragen

Waren die Anderen im Raum Uberrascht Vs. Wie haben die Anderen regierte
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Vorurtellsfrele

Konfrontative Fragen ist selten ein Humble Inquiry, sie sind oft stillschweigende
Ratschldge, die beim gegenuUber Widerstand hervorbringen und der Beziehung schaden
kdnnen.

Konfrontative Fragen k&nnen vorurteilsfrei sein, wenn lhr Motiv darin besteht, jemandem
zu helfen und wenn in der Beziehung gentgend Vertrauen aufgebaut ist, damit der
andere Mensch das GefUhl hat, dass ihm geholfen wird, statt dass er konfrontiert wird.

Die wichtigste Unterscheidung liegt in der eigenen Motivation: bin ich
unvoreingenommen und neugierig oder denke ich, dass ich die richtigen Antwort weiB
und mdchte nur auszutesten, dass ich Recht habe.
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Prozessorientiertes Fragen

= Eirp]e Option, die immer offensteht: die Unterhaltung verlagern, auf eine ,Meta" Ebene
gehen

= Ob dieses Fragen als Humble Inquiry ,,z&hlt", ist abhdngig von den Motiven der Person, die
den Fokus verlagert. Wie diese Frage genau aussieht, ist abhdngig von der jewelligen
Situation, doch sie brin%’r dem Gesprdchspartner immer ins Bewusstsein, dass eine Interaktion
mit zwei Teilnehmern ablduft und dass man diese Handlung betrachten und analysieren
kann.

1. Prozessorientiertes Humble Inquiry
o Was geschieht hier?
o Ist das zu personlich?

2. Diagnostisch-prozessorientiertes Fragen
o Warum haben Sie sich entschieden, mir Inre Gefuhle auf diese Weise mitzuteilen?
o Was sollte ich Sie jetzt fragene

3. Konfrontativ-prozessorientiertes Fragen
o Warum haben Sie sich so verteidigt, als ich versucht habe, Ihnen mitzuteilen, wie ich mich fuhle?
o Sind Sie beleidigt, habe ich Sie beleidigt?

Ist im Alltag nicht oft praktiziert, ist in vielen Organisationskulturen sehr fremd...
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Conversation
Cafe

Bezieht alle gleichzeitig bei der Erkundung
tiefgreifender Herausforderungen ein




\ !,

ﬁ’ Schritte und Zeiten

In Gruppen a 5 Personen

Findet in eurer Gruppe jemanden, der die Gastgeber-Rolle
Ubernimmt und unterbricht, wenn die Vereinbarungen nicht
eingehalten werden

Lest die Vereinbarungen laut in der Gruppe (1 Min)

Beginnt die 1. Runde

Was denkst, fUhlst, tust du in Bezug auf das Thema<e (1 Min pro
Person)

2. Runde :

Was sind deine Gedanken oder Gefuhle, nachdem du alle anderen
gehort hast? (1 Min pro Person)

3. Runde als offene Unterhaltung, (5 Min)
4. Runde : Was nimmst Du aus den Runden mitg (5 Min.)




Conversation Cafée
Vereinbarungen

1. Versucht so gut ihr kénnt, Gesagtes nicht zu bewerten
Respektiert einander

Versucht zu verstehen statt zu Uberzeugen

BegruBt und wertschatzt verschiedene Meinungen

Redet Uber Dinge, die euch bewegen und euch etwas bedeuten

SRR

Legt den Fokus auf Ehrlichkeit und Tiefe statt auf lange Reden




Wie konnen wir uns selbst
bei dem Prozess

unterstutzen, demutiger und
forschender zu werden?




DIE HALTUNG DES DEMUTIGEN
FORSCHENS ENTWICKELN

Wie kdnnen wir uns selbst bei dem Prozess unterstUtzen, demutiger und forschender zu
werden?

1) Verlangsamen Sie das Tempo und variieren Sie es

2) Reflektieren Sie mehr und stellen Sie sich selbst demutige Fragen

3) Werden Sie achtsamer

4) Versuchen Sie, innovativ zu sein und den Kunstler in Ihnen zu aktivieren

5) Uberprifen und reflektieren Sie Ihr eigenes Verhalten nach einem Ereignis
6) Werden Sie sensibel fUr Koordinationsbedurfnisse in lhrer Arbeit

7) Bauen Sie als FUhrungskraft Beziehungen zu lhren Teammitgliedern auf

8) Bauen Sie "kulturelle Inseln" auf
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