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2.1.3. Einfache Zukunftsgestaltungsfragen 
 
Dann kennen wir Fragestellungen, welche die Zu-
kunft neugestalten. Dazu zählen beispielsweise 
die typischen einfachen systemischen Fragen, 
wie sie breitflächig vermittelt werden. Die meis-
ten Menschen, die in Coaching-Ausbildungen von 
„systemischen Fragen“ hören, lernen einen bun-
ten Potpourri aus einfachen Zukunftsgestaltungs-
fragen kennen – und gehen dann davon aus, „Das 
kenne ich und kann ich schon!“, wenn sie Relati-
onale Fragen hören.  
Auf den ersten Blick sehen diese einfachen Zu-
kunftsgestaltungsfragen den Relationalen Fragen 
tatsächlich ähnlich. Aber eben nur auf den ersten 
Blick. Auf den zweiten Blick (oder oft erst, wenn 
wir die Antworten auf diese Fragen hören) erken-
nen wir, wie gefährlich die Fragen nach „der op-
timalen Zukunft“ sind. Und oft wird erst dann der 
Unterschied zu den Relationalen Fragen deutlich. 
 
 
Einfache Zukunftsgestaltungsfragen sind etwa: 

 Wie beschreiben Sie Ihre optimale Zukunft? 
 Wie wünschen Sie sich den Mitarbeiter? 
 Woran erkennen Sie, dass Sie die richtige Wahl 

getroffen haben?  
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Was sind nun die beiden wichtigsten Probleme, 
welche einfache Zukunftsgestaltungsfragen er-
zeugen? 
 
1. Vergrößerung der Distanz zur gewünschten 
Zukunft 
 
Einerseits vergrößern einfache Zukunftsgestal-
tungsfragen meinem Erleben zufolge mit jeder 
weiteren Frage die Distanz zwischen dem aktuel-
len Standort unseres Gesprächspartners (seiner 
erlebten Gegenwart) und der von ihm gewünsch-
ten Zukunft. Anders ausgedrückt: Mit der Be-
schreibung der von ihm gewünschten Zukunft be-
wegt er sich keinen Zentimeter in Richtung oder 
in dieser gewünschten Zukunft. Und gedanklich 
erlebt er – das können Sie durch Nachfragen bei 
Ihrem Gesprächspartner gut selbst feststellen – 
zwischen sich und seiner gewünschten Zukunft 
mit jeder weiteren und genaueren Beschreibung 
dieser Zukunft die Distanz als noch größer.  
 
 
Und dann müssen am Ende vieler Gespräche hilf-
lose „Brückenfragen“ gestellt werden, wie 
 Was sind nun erste Schritte in Richtung dieser 

gewünschten Zukunft? 
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 Was ist das Allererste, das Sie in Richtung Ihrer 
gewünschten Zukunft unternehmen könnten? 

 Was wäre ein erster, winziger Schritt, der Sie 
Ihrer gewünschten Zukunft näherbrächte?  

 
 
2. Potenzielles Entstehen dreier Szenarien der 
Verantwortungsentziehung beim Gesprächs-
partner 
 
Und andererseits – und auch das erlebe ich in all 
den Gesprächen, die hauptsächlich mit einfachen 
Zukunftsgestaltungsfragen arbeiten – erzeugen 
diese systemischen, einfachen Zukunftsgestal-
tungsfragen stets eine von drei Arten von Szena-
rien, in denen wir jegliche Verantwortung unse-
res Gesprächspartners (und damit auch jegliche 
Möglichkeit von ihm, erfolgreich und selbstwirk-
sam eine andere Zukunft zu gestalten) in eine 
Sackgasse treiben: 
 
 
a) Szenarien, die sich außerhalb des  
Gesprächspartners abspielen  
 
Sobald wir die Frage danach stellen, welche Vo-
raussetzungen eine richtig gute Zukunft nach 
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Ansicht unseres Gesprächspartners benötigt, 
entstehen automatisch „Zukunftsherstellungs-
Voraussetzungen“, für deren Gestaltbarkeit und 
Gestaltung der Gesprächspartner sich nicht ver-
antwortlich fühlt.  
Und plötzlich erleben wir, dass wir in die Erfül-
lungsverantwortung geraten, weil wir die ent-
sprechende Frage gestellt haben. Oder die Zu-
kunft wird verunmöglicht, weil dafür zuvor alles 
Mögliche passieren muss, das wir im Gespräch 
nicht erfüllen können. 
 
Und das macht die einfachen Zukunftsgestal-
tungsfragen so gefährlich – denn damit katapul-
tieren wir uns als Fragesteller, ohne dies zu wol-
len, nicht selten in die Verantwortung der Per-
son, welche die genannte Zukunft „liefern“ 
sollte, oder – und auch das ist keine sinnvolle Si-
tuation – die Zukunft kann nicht realisiert wer-
den, weil die dafür notwendigen Voraussetzun-
gen erst (irgendwann) eintreten müssen. 
 
 
Diese Art von (meines Erachtens) gefährlichen, 
einfachen Zukunftsgestaltungsfragen spielen sich 
rund um das „Benötigen“ ab (siehe Beispiele in 
der Abbildung). 
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Einfache (gefährliche) Zukunftsgestaltungsfragen 
 

Stich-
wort 

Beispiele für einfache (und gefährliche) Zu-
kunftsgestaltungsfragen 

benöti-
gen 

 Was benötigen Sie von mir für Ihren Er-
folg? 

 Was benötigen Sie von den anderen für Ih-
ren Erfolg? 

 Was benötigen Sie, damit Ihnen das ge-
lingt? 

 Was muss wer konkret tun, damit Sie er-
folgreich sein können? 

 Was muss wer/in welcher Form/wann zu 
Ihrer Zukunft beitragen, um ihr den Label 
„erfolgreich“ zu verleihen? 

 Welche Anforderungen haben Sie an die Si-
tuation? 

Quelle: Dr. Sonja Radatz 

 
 
b) Szenarien, die nicht (oder nur schwer) reali-
sierbare „Idealvorstellungen“ beschreiben 
 
Wenn wir nach einer „idealen“ Zukunft fragen, 
dann fragen wir grob umrissen nach der idealen 
Welt, die sich der Gesprächspartner „wünscht“. 
Damit landen wir jedoch in einer Ideal-Zukunft 
des Gesprächspartners, deren Gestaltung – falls 
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überhaupt –in einer von ihm nicht beeinflussba-
ren Zukunft zu irgendeinem Zeitpunkt (hoffent-
lich) für ihn entsteht. 
Denn er hat – ausgelöst durch unsere Frage! – 
eine idealisierte Welt erzeugt, die mit seiner Per-
son und der von ihm persönlich erlebten Herstel-
lungsfähigkeit rein gar nichts zu tun hat. So ent-
stehen für den Gesprächspartner nicht realisier-
bare Zukunftsvorstellungen, die wir meiner Er-
fahrung zufolge nur noch selten wieder auf ein 
für den Gesprächspartner lebbares Maß zurück-
stufen können. 
 
 
Beispiele für „idealisierte“ Zukunftsfragen 
 

Stich-
wort 

Beispiele für Fragen nach einer idealisier-
ten (und schwer/nicht realisierbaren) Zu-

kunft  

„wün-
schen“ 

 Welche Zukunft wünschen Sie sich? 
 Welche Zukunft wäre für Sie richtig ideal – 

wenn Sie sich´s aussuchen könnten? 
 Wie sieht Ihr Idealbild der Zukunft aus?  
 Wie wünschen Sie sich Ihren Chef? 
 Welche Leistung wünschen Sie sich? 
 Wie sollte das Traum-Angebot aussehen?  
 Wie hätten Sie´s gern? 

Quelle: Dr. Sonja Radatz 
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c) Szenarien, die (vom anderen echt unrealisier-
bare) Forderungen an die Zukunft stellen 
 
Diese Forderungen schaffen wir mit Formulierun-
gen, die Wünsche an andere richten, etwa „Was 
brauchen Sie von…?“, „Was wünschen Sie sich 
von…?“, „Was erfordert das von…?“ 
 
 
Beispiele für Fragen mit Forderungen nach außen  
 

Stich-
wort 

Beispiele für Forderungen nach außen – als 
Voraussetzungen für die Zukunftsgestal-

tung 

„damit“  Angenommen, es käme eine Fee und würde 
Ihnen 3 Wünsche erfüllen. Welche hätten 
Sie gern erfüllt,  damit Sie zufrieden sind? 

 Was kann ich tun, damit Sie´s gut haben? 
 Was muss passieren, damit Sie hier erfolg-

reich sind? 
 Welche Voraussetzungen muss eine gute 

Zukunft erfüllen, damit Sie zufrieden sind? 
 Wie muss die Zukunft für Sie aussehen? 
 Was muss das Angebot enthalten, damit es 

zu Ihnen passt? 
 Wie müssten die anderen mit Ihnen umge-

hen, damit Sie erfolgreich sein können? 
 Wie brauchen Sie die Kunden, damit Ihre 

Verkaufskonzepte funktionieren? 

Quelle: Dr. Sonja Radatz 
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Natürlich weiß ich, dass unzählige Fragen, die wir 
gewohnt sind zu stellen, sich innerhalb dieser 3 
genannten Szenarien abspielen. Meine Erfahrung 
ist: Wir begeben uns damit auf enorm dünnes Eis.  
Und damit setzen wir unsere Professionalität un-
nötig aufs Spiel – in welcher beruflichen Position 
auch immer.  
 
 
2.1.4. Zukunftsgestaltungsfragen  
mit Fokus auf das Verhalten 
 
Von den einfachen Zukunftsgestaltungsfragen 
unterscheide ich die Zukunftsgestaltungsfragen 
mit Fokus auf das Verhalten, wie ich sie zualler-
erst von meinem damaligen Freund Gianfranco 
Cecchin in der Mailänder Schule als „systemi-
sche“ bzw. zirkuläre Fragen kennengelernt habe 
und wie sie im gesamten amerikanischen Sprach-
raum, auch in der lösungsfokussierten Arbeit von 
meinem Freund Steve de Shazer, verwendet wur-
den – mit dem Fokus, eine handlungsorientierte 
Vision der Zukunft zu entwickeln. 
 
Typische Beispiele, von Gianfranco Cecchin und 
Steve de Shazer immer wieder gehört, habe ich in 
der folgenden Abbildung zusammengefasst.  
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Zukunftsgestaltungsfragen mit Verhaltensfokus 
 

Stich-
wort 

Zukunftsgestaltungsfragen  
mit Fokus auf das Verhalten 

Cecchin  Was kann ich für Sie tun, damit Sie eine 
gute Zukunft leben können? 

 Wenn einer von Ihnen sich zurückzieht – 
was macht der andere dann? 

 Wer von Ihnen bemerkt Spannungen frü-
her? 

 Was glaubt jede von Ihnen, warum die an-
dere so reagiert? 

 Was würde passieren, wenn einer von 
Ihnen plötzl ich anders reagieren würde? 

 Bei wem würde dieses Verhalten am ehes-
ten eine negative Reaktion verursachen? 

De 
Shazer 

 Nach der Wunderfrage:  Woran würden Sie 
morgen früh als Erstes merken, dass ein 
Wunder geschehen ist? 

 Was genau tun Sie, was anders und ein ers-
tes Anzeichen dafür ist, dass es das Prob-
lem nicht mehr gibt und alles richtig gut 
läuft? 

 Was tun Sie anders in Ausnahmen von 
Problem, als wenn das Problem auftritt? 

 Was werden Sie anders tun, wenn Sie mer-
ken, dass sich die Dinge verbessern? 

 An welchem Verhalten werden Sie das Ge-
fühl,  etwas anderes tun zu müssen, konk-
ret merken? 

Quelle: Dr. Sonja Radatz 
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Die Frage nach dem beobachtbaren Verhalten 
des Gesprächspartners in der Zukunft und die Ar-
beit daran (mündend in die Frage, „Was tun Sie 
in der Zukunft optimalerweise anders?“) steht 
sowohl im Behaviorismus (Watson, 1914; Skin-
ner, 1953) als auch in der Systemtheorie (Bate-
son, 1972; Selvini, 1978; Simon, Stierlin und We-
ber, 1984; Cecchin, 1987, de Shazer, 1997; de 
Shazer und Dolan, 2008) den zentralen Fokus dar, 
wenn auch das Entstehen dieses Verhaltens in 
den Theorierichtungen unterschiedlich erklärt 
wird. 
 
So kennt die systemische Arbeit, wie ich sie von 
Fritz Simon in den Seminaren an meinem Institut 
kennengelernt habe (Simon, 1999-2002) zumin-
dest 8 Varianten für systemische Fragen, die im-
mer auf das Verhalten des Gesprächspartners in 
der Vergangenheit, in der Gegenwart oder in der 
Zukunft gerichtet sind.  
 
 
 
In der folgenden Abbildung stelle ich ausschließ-
lich systemische Verhaltensfragen dar, die auf 
die Zukunftsgestaltung fokussieren.  
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Die 8 systemischen Verhaltensfokus-Fragearten 
 

Frage-
variante 

Beispiele für die 8 systemischen Fragevari-
anten mit Fokus auf das zukünftige Verhal-

ten 

Zirku-
läre 
Fragen 

 Wie würde Ihre Tochter sich verhalten, 
wenn Sie sich anders verhalten? 

 Was würde Ihr Kollege handeln, wenn sich 
das Verhalten des Teams verändert? 

Ausnah-
mesitu-
ations-
fragen 

 Wann in der nächsten Woche könnte das 
Problem weniger stark auftreten? 

 Welche Bedingungen müssten Sie verkün-
den, damit die Situation sich verbessert? 

Hypo-
thetisch 
syste-
misch 

 Was wäre anders, wenn das Problem plötz-
lich kleiner wäre? 

 Wenn Sie sich vorstellen, dass alles gut 
läuft – wie sähe die Interaktion aus? 

Unter-
schieds-
fragen 

 Wer würde in einem Monat stärker mer-
ken, dass sich die Situation gebessert hat 
– Sie oder Ihr Partner? 

 Wann könnte das Problem weniger stark 
erlebt werden? 

Be-
obach-
terfra-
gen 

 Wie würde Ihr Sohn reagieren, wenn Sie 
sich ab morgen anders verhalten? 

 Was würde Ihr Kollege denken, wenn sich 
die Situation verbessert? 

Bezie-
hungs-
fragen 

 Wenn Sie morgen auf die neue Art reagie-
ren, wie würde Ihr Partner antworten? 

 Welche Veränderung könnte die Interak-
tion zwischen Ihnen verbessern? 
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Skalie-
rungs-
fragen 

 Auf einer Skala von 0 bis 10, wie hoch wür-
den Sie morgen Ihr Wohlbefinden ein-
schätzen? 

 Wo würden Sie sich in einer Woche auf 
dieser Skala sehen, wenn alles besser 
läuft? 

Neutra-
litäts-
/Refle-
xions-
fragen 

 Wie nehmen Sie selbst die mögliche Ver-
änderung wahr? 

 Wenn ein Außenstehender die Situation 
beobachtet, was würde er als erste, posi-
t ive Veränderung erkennen? 

Quelle: Fritz Simon 1999-2002  

 
 
Nach jahrzehntelanger Auseinandersetzung mit 
der Wirksamkeit von Fragen erlebe ich bei die-
sen Fragen 2 Problematiken: 
 die Problematik unsicheren Erfolgs, und  
 die Problematik schwieriger Übertragbarkeit. 
 
 
1. Die Problematik des unsicheren Erfolgs 
 
Steve de Shazer war, solange ich ihn kannte, im-
mer überzeugt davon, dass die Fragen nach dem 
Verhalten in der Zukunft am einfachsten die Emo-
tionen des Gesprächspartners darzustellen ver-
mochten (de Shazer, 2008: 83f).  
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Das allein erlebe ich noch nicht als überzeugen-
des Argument, denn bloß weil etwas einfach dar-
zustellen ist, muss es nicht sinnvoll werden. 
 
 
Allerdings machte ich eine andere Beobachtung 
während meiner Arbeit mit US-amerikanischen 
Kunden – nämlich eine kulturbezogene:  
Ich erlebe die amerikanische Kultur als eine äu-
ßerst handlungsgetriebene – mit dem Fokus auf 
„Tun, und sehen, was herauskommt“. Die Tradi-
tion eines starken Ichs (Selbstbeschreibung und 
Identität), die durchaus regelmäßig mit einer ho-
hen inneren Resistenz, häufig bekannt als „inne-
rer Schweinehund“ daherkommt und oft als 
„Charakterthema“ bezeichnet wird, wie wir sie in 
Europa erleben, gibt es in den USA bloß hand-
lungsbezogen: Wenn jemandem gerade die Moti-
vation fehlt, dann braucht er andere Handlungs-
weisen.  
 
 
Ich erlebe also, dass in den USA das Ich eines 
Menschen als mit seinen Verhaltensweisen zu-
sammenfallend erlebt wird. Und dann gilt: Wenn 
wir unsere Verhaltensweisen ändern, dann än-
dern wir uns (mit). In logischer Konsequenz folgt 
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daraus das starke „Just do it“, welches wir mit 
der amerikanischen Kultur in direkte Verbindung 
bringen, und ebenso Steve de Shazers Leitsatz: 
„Wenn etwas nicht funktioniert, tue etwas ande-
res“ (de Shazer, 1999):  
 
Entsprechend geht der Behaviorismus auch da-
von aus, dass wir uns verändern, wenn wir bloß 
ein neues Verhalten setzen (und es genug oft 
trainieren): Wer regelmäßig handelt, „als wäre er 
motiviert“, erlebt sich – so wird dort erklärt – mit 
der Zeit auch als motivierter Mensch. Die Leit-
idee des Behaviorismus, „Verändertes persönli-
ches Verhalten verändert die erlebten Konse-
quenzen und damit das persönliche Selbsterle-
ben“ (Skinner, 1953) funktioniert meiner Erfah-
rung zufolge bestens – in der entsprechenden 
amerikanischen Kultur.  
 
Im europäischen Raum jedoch mit einer stark 
ausgeprägten und stabilen Ich-Haltung erlebe ich 
das Fragen nach dem (anderen, notwendigen) 
Verhalten (für die Gestaltung von uns selbst in 
einer guten Zukunft) als ein äußerst unsicheres 
Unterfangen: 
Ja, es kann sein, dass das Verhalten irgendwann 
zu einer nachhaltigen Veränderung unserer 
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Persönlichkeit führt. Aber meiner Erfahrung zu-
folge müsste das Verhalten ja dann hinlänglich 
lange trainiert werden – und das scheitert selbst 
bei den besten Neujahrsvorsätzen am inneren 
Schweinehund (dazu später) oder am beharrli-
chen Drängen unserer Umgebung darauf, dass 
wir „wieder normal“ werden. 
 
 
2. Die Problematik schwieriger Übertragbarkeit 
 
Ich erlebe allerdings noch eine weitere Proble-
matik bei den Zukunftsgestaltungsfragen mit Fo-
kus auf das Verhalten – nämlich die schwierige 
Übertragbarkeit einer spezifischen Erkenntnis 
auf unseren dynamischen Alltag. 
 
 
Was meine ich damit?  
Nun, nehmen wir an, Sie stellen irgendeine Zu-
kunftsgestaltungsfrage mit Fokus auf das Verhal-
ten – nehmen wir etwa an, Sie fragen, „Welche 
Veränderung könnte die Interaktion zwischen 
Ihnen und Ihren Mitarbeitern verbessern?“  
Dann geht es um die aktuelle Veränderung, die 
durch eine aktuelle Interaktion (heute, hier und 
jetzt) verändert würde.  
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