schmilern oder stelgern - je nachdem wie sou-
veran und professionell der Vortragende darauf
reagiert. Tipps und Tricks, wie Sie jeden Storen-
fried stilvoll in die Schranken weisen, charmant auf
Fragen eingehen und so einen kompetenten und
freundlichen Eindruck hinterlassen.

Das klappt doch nie! Wie
man geschickt auf Einwan-
de reagiert

Storenfriede: Wie man
mit aufgebrachten Zwi-
schenrufern umgeht




.Vortragenden noch emmal ganz anders fordern. Denn
- Inhalte glaubwiirdig und tiberzeugend darzustellen und
sich selbst in ein moglichst gutes Licht zu riicken, ist das
eine. Souveran, spontan und stimmig mit Fragen und Zwi-
schenrufen umzugehen, ist das andere.

Die Unsicherheit akzeptieren

Denn mit Fragen und Zwischenrufen ist hdufig eine gewisse
Unsicherheit verbunden: ,Werde ich die Fragen beantwor-
ten konnen? Wie gehe ich mit unfairen Zwischenrufen




lernen

Der Autor: Dr. Udo Kreg-
genfeld ist Linguist, Kom-
munikationspsychologe
und Padagoge. Er leitet die
Agentur fiir Kommunikati-
onsberatung Direkt im Dialog
in Freiburg und Bremen,
arbeitet als Trainer und
Coach sowie als Moderator
und systemischer Organisa-
tionsberater. Kontakt: info@
kreggenfeld.de
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um? Was mache ich, wenn mich jemand
der Inkompetenz bezichtigt?“ Das sind nur
einige Aspekte, die Vortragende allgemein
bei diesem Thema beschéftigen kdnnen.
Sehr zu Recht, denn all diese Situationen
konnen natiirlich auftreten. Wir wissen
nicht, wie die Wissensaufnahme oder der
Lernprozess bei den einzelnen Zuhdrern
verlauft. Da ist viel Unsicherheit im Spiel
und je eher wir uns damit anfreunden,
desto besser. Wir kdnnen eine komplexe
soziale Situation nicht vorhersagen und
nicht unter Kontrolle halten.

"

|
,Fragen und Zwischenrufe —

selbst Einwande — wahrend
eines Vortrags sind ein positi-
ves Zeichen. Die Zuhorer sind
wach, sie reagieren auf das
Gesagte!”

r
1 L

Es kann also immer etwas passieren, womit
wir nicht rechnen — und deswegen ist es
sinnvoll, genau damit zu rechnen. Und
dafiir auch Zeitfenster einzuplanen. Hiufig
sind die kurzen Einwlirfe und Interaktions-
episoden Schliisselstellen fiir den Lern-
prozess und das ,Salz in der Suppe* einer
Présentation — erlauben Sie sich dafiir einige
Minuten Zeitpuffer. Stellen Sie sich mental
darauf ein, dass Fragen —auch unangeneh-
me —, Zwischenrufe und unvorhersehbare
Situationen eintreten werden. HeifSen Sie
sie willkommen!

Der Umgang mit Fragen

Machen Sie moglichst frithzeitig klar, wie
Sie mit Fragen umgehen wollen: , Falls Sie
Verstindnisfragen haben, bitte ich Sie, diese
sofort zu stellen. Fragen von eher grund-
sdtzlicher Natur, z.B. ob es Sinn ergibt, sich

ulllag uajelbololjoH/plasusbbaly opn 0104

tiberhaupt ausfiihrlich mit diesem Thema
zu beschdiftigen, bitte ich Sie, zundchst zu-
riickzustellen. Denn da kénnte es sein, dass
sich das ein oder andere bereits in meinem
Vortrag beantwortet. Spontane Begeiste-
rungsausbriiche sind jederzeit willkommen.“

Der Kompass, der Ihnen sagt, wie intensiv
Sie sich mit einer Frage beschéftigen wollen,
ist Ihr Ziel — das Sie bestenfalls gleich zu
Anfang der Prisentation transparent ge-
macht haben. Gehort die Frage zum Thema
und unterstiitzt sie dieses Ziel, gehen Sie
darauf ein. Ist das nicht der Fall, verweisen
Sie auf das anvisierte Ziel. Méchten Sie
trotzdem darauf eingehen, holen Sie sich
das Okay von Ihren Zuhorern. Gerét der
Zeitplan dann durcheinander, machen Sie
das transparent und entscheiden, ob Sie be-
reit sind, an Threm Ursprungsziel Abstriche
vorzunehmen.

Einfache Fragen? Einfach beant-
worten!

Besonders in grofserer Runde ist es sinnvoll,
eine Frage zundchst zu wiederholen. So ist
sichergestellt, dass jeder die Frage richtig
verstanden hat. Auch fiir den Vortragenden
selbst bringt das Wiederholen Vorteile:
Zum einen geht er sicher, dass er selbst
die Frage inhaltlich richtig verstanden hat.
Zum anderen gewinnt er Zeit, um iber die
Frage nachzudenken.

Zunichst gilt: Das Mittel der Wahl bei
Fragen ist das Beantworten —besonders bei
seinfachen“ Fragen wie Verstandnisfragen.
Dabei ist es sinnvoll, den Augenkontakt
nicht nur auf den Fragesteller zu begrenzen.
Wenden Sie die ,,25-75“-Regel an: 25 Prozent
des Blickkontakts auf den Fragesteller, 75
Prozent auf das Plenum. Dadurch werden
auch die anderen Zuhorer in die Beantwor-
tung der Frage mit einbezogen.

Aber was ist mit kniffligen Fragen?

Ist eine gestellte Frage unerwartet schwie-
rig, kann sich der Vortragende nach dem
Hintergrund der Frage erkundigen:

» ,Ich habe den Hintergrund Ihrer Frage
noch nicht verstanden.“ Auch méglich: , Bitte
helfen Sie mir auf die Spriinge: Wo ist der
Zusammenhang zu unserem Thema?“

» ,Das ist ja ein interessanter und zugege-
benermafSen unerwarteter Aspekt. Wie sind
Sie jetzt darauf gekommen?
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Das schafft Zeit — in der der Vortra-
gende abwédgen kann, wie er weiter
vorgeht. Eine Option: Das Weiterleiten
der Frage an die Zuhorer:

» ,,Was meinen die anderen dazu?“

» ,,Wer von Ihnen hat eine Idee zu die-
ser Frage?“

» ,Wie wiirden Sie diese Frage beant-
worten?“

Alternativ konnen Sie Quellen anbie-
ten, wo der Fragesteller die Antwort
finden kann. Oder ankiindigen, sich
schlauzumachen und dem Fragesteller
die Antwort spiter mitzuteilen. Fiihrt
die Frage zu weit, erinnern Sie an die
eingangs eingefiihrte Spielregel, iber
Verstdndnisfragen hinausgehende
Aspekte im Anschluss an den Vortrag
zu behandeln. Dann notieren Sie die
Frage, um spater darauf einzugehen,
oder bitten Sie den Fragesteller, sie
aufzuschreiben oder sich fiir spater
zu merken.

Falls Sie auf die Frage gar nicht
eingehen wollen, konnen Sie diese
neutralisieren:

» ., Das ist eine spannende Frage, die
unser Themengebiet auch bertihrt. Al-
lerdings haben wir heute einen anderen
Schwerpunkt verabredet. Deswegen
lassen Sie uns doch Ihre Frage im An-
schluss persénlich diskutieren.

» .Die Frage weist auf Zusammen-
héinge, die wir hier und heute nicht
beleuchten konnen - sie geht iiber unser
Hauptthema hinaus. “

Last, but not least eine unelegante,
aber manchmal unumgéngliche Va-
riante zum Umgang mit schwierigen
Fragen: Stellen Sie eine Gegenfrage.
Fragt ein Zuhorer also zum Beispiel
»Warum sollten wir das tun?“— fragen
Sie ,,Warum nicht?“ und gehen nicht
weiter darauf ein, sondern fahren mit
Thren Ausfiihrungen fort.

Hoppla, was sollen denn die
fiesen Zwischenrufe?

Das Beispiel zeigt, dass auch Fragen,
obschon die meisten eher ein Interesse
und Verstdndnis signalisierendes Mit-
tel darstellen, nicht immer konstruktiv
gemeint sind. Das gilt verstarkt auch
fiir Zwischenrufe, welche ein noch
grofieres provozierendes Potenzial
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haben und deswegen auch leichter als
destruktiv wahrgenommen werden.
Grundsétzlich ist immer damit zu
rechnen, dass einige der Zuhorer sich
profilieren wollen. Das kann personli-
che Griinde haben oder gruppendyna-
mische - vielleicht ist es auch einfach
nur menschlich.

Auf solche destruktiven Kommen-
tare charmant zu reagieren, zeichnet
einen guten Redner aus. Zunéachst
stehen IThnen zwei wirksame Mittel zur
Verfiigung, um freundlich zu reagie-
ren, ohne sich vorfithren zu lassen.
Wirft zum Beispiel jemand ein: ,,Das
haben Sie doch noch nie selbst erlebt,
sondern nur in irgendwelchen Biichern
gelesen!“, konnen Sie zum einen Ver-
wunderung auszudriicken:

» ,Wie Sie das so sagen, gewinne ich
den Eindruck: Da ist richtig Strom auf
der Leitung - ich weifs nicht, wo der
herkommt und bin davon auch zugege-
benermafsen sehr iiberrascht ...«

» ,Donnerwetter, weder mit dieser
Frage noch mit dieser Tonlage habe
ich jetzt gerechnet ...«

Zum anderen konnen Sie die Motive
und Hintergriinde darlegen. Der Vor-
tragende versucht so, das hinter der
Frage liegende Motiv zu verstehen.
Im obigen Beispiel eben:

» ,Ihnen scheint es wichtig zu sein,
hier nicht theoretisches Wissen prid-
sentiert zu bekommen, sondern etwas
tiber konkrete Erfahrungen zu héren
—richtig? ...

» ,Aus welchen Griinden hat das fiir
Sie eine so grojse Bedeutung?“

So gewinnen Sie wieder die Ober-
hand, erhalten Zeit und weitere In-
formationen fiir eine passende Er-
widerung — und meistens entspannt
sich auch die Tonlage des Zuhorers
wieder.

Kritischen Zwischenrufen
freundlich begegnen

Wenn Sie damit nicht weiterkommen,
konnen Sie eine andere Taktik anwen-
den, um kritische Zwischenrufe abzu-
wehren, aber zugleich charmant zu
wirken: die Sandwichtechnik. Dabei
werden Entgegnungen entwaffnend
»eingepackt“: Zwei Aspekte des Zwi-

Gruppendynamik - Wirksam zusammenarbeiten
03. bis 08. Dezember 2017 in Lenggries-Fall

Beginn der Ausbildung von Projektleitern
Grundlagen der Projektarbeit
22. bis 24. Januar 2018 in Lenggries-Fall

Gruppendynamik auf einer Skihitte
26. Januar bis 03. Februar 2018 in der Schweiz
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prozess und das
Salz in der Suppe
einer Prasentation.

schenrufers werden lobend hervorgeho-
ben, wéhrend die Kritik des Vortragenden
daran in der Mitte der beiden Sandwich-
hélften liegt. Diese ,Abfederung“lésst den
Vortragenden selbstbewusst, unerschiit-
terlich und zugleich freundlich dastehen.
Und so kann das fiir unseren Beispielsatz
»Das haben Sie doch noch nie selbst erlebt,
sondern nur in irgendwelchen Biichern
gelesen!“ aussehen:

» ,Sie sprechen das Thema ,persénliche
Erfahrungen‘ an und verweisen damit auf
einen wichtigen Punkt fiir unsere Diskus-
sion.

» Gleichzeitig halte ich es fiir wichtig, dass
wir das, was wir tun, auch theoretisch ein-
ordnen konnen — und dafiir ist die Lektiire
von Biichern unerldsslich. Das bewahrt uns
vor dem Scheuklappenblick.

» Danke, dass Sie mir Gelegenheit gegeben
haben, auf diese wichtige Balance hinzu-
weisen.“

Wem die Sandwichtechnik zu aufwendig
ist, der nutzt die Alternativtechnik. Mit ihrer
Hilfe kommt der Vortragende schnérkellos
weg von einem fiir ihn unangenehmen, hin
zu einem fir ihn positiven Themenfeld,
indem er die Aussage des Zwischenrufers
dreht: ,Lieber eine gute Theorie, anstatt nur
auf personliche Erfahrungen zuriickzugrei-
fen.“ Oder: ,Lieber viel lesen als schlechte
Erfahrungen machen.“

Killerphrasen abwehren

Es kann immer passieren, dass einzelne
Zuhorer Thnen besonders kritisch gegen-
uiberstehen — wenn Sie beispielsweise un-
liebsame Verdnderungen im Unternehmen
ankiindigen miissen. Dann werden Sie
héufig mit sogenannten Killerphrasen kon-
frontiert, beispielsweise ,Das ist zu teuer!*,
»Dafiir haben wir keine Zeit mehr!“ oder
»Damit haben wir schlechte Erfahrungen
gemacht!“. Solche Aussagen bringen den
Vortragenden schnell aus dem Konzept —
und legen es auch genau darauf an. Mit
den folgenden Techniken gelangt der Vor-
tragende wieder zuriick in konstruktives
Fahrwasser:

» Einwand: , Das ist zu teuer!
Entgegnung: ,Sie betonen den finanziellen
Aspekt des Themas. Und der ist ja auch total

wichtig. Lassen Sie mich deswegen einmal
genau aufzeigen, wo die Vorteile unseres
Vorschlags liegen ...«

» Einwand: ,, Dafiir haben wir keine Zeit!“
Entgegnung: ,, Wir alle haben einen vollen
Terminkalender — und deswegen ergibt es
viel Sinn, noch einmal iiber die Prioritiiten
nachzudenken ...«

» Einwand: ,,Damit haben wir schlechte
Erfahrungen gemacht!“

Entgegnung: ,,Sie mdchten gerne vermeiden,
dass in der Zukunft etwas schieflduft. Ich
stelle im Folgenden vor, wo die Unterschiede
zum vorherigen Vorgehen liegen ...«

Der Vortragende nimmt so den Zwischen-
ruf ernst, geht darauf ein und schafft es
gleichzeitig, diesen elegant zu entkréften.

Auch mit einer betont sachlichen Fest-
stellung lassen sich viele Killerphrasen
entschérfen. Hierbei bezieht sich der
Vortragende bewusst und sehr ,erwach-
sen“ auf den sachlichen - und nur den
sachlichen — Aspekt im vorgetragenen
Einwand. Auf die Phrase: ,Das, was Sie
hier vortragen, ist ja ein einziger grojser
Unfug!“ folgt dann beispielsweise die
Entgegnung: ,,Offensichtlich gefillt IThnen
nicht, was ich gesagt habe.“ Oder: ,Sie
hatten eine andere Erwartung an das, was
Sie hier héren.“

Bei Storenfrieden: Den Spiel3
umdrehen

Bei fiesen Fragen kann der Vortragende
eine fiur sich vorteilhafte Deutung des
Zwischenrufs vornehmen. Diese Umdeu-
tung wird immer mit den Worten ,,Wenn
Sie damit sagen wollen, dass ...“ eingelei-
tet. Also in unserem Beispiel: ,,Wenn Sie
damit sagen wollen, dass es nicht darauf
ankommt, nur iiber persénliche Erfahrun-
gen zu sprechen, sondern auch den neuesten
Stand der Forschung einfliefsen zu lassen,
dann danke ich Ihnen fiir den Beitrag.“
Wichtig hierbei: Im Anschluss an die Um-
deutung gleich weiterreden — und keinen
Blickkontakt mehr zu dem Zwischenrufer
einnehmen.

Wenn der Vortragende den Einwand ins
Absurde tiberzieht, kann er dem Angreifer
ebenso den Wind aus den Segeln nehmen.
Werden Sie zum Beispiel mit der Aussage
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Tutorial
Tipps fiir den Umgang
mit Zuhorerfragen

Eine Prasentation ist kein Monolog — doch Zwischenrufe und Fragen verunsichern viele Vortragende. Mit den
richtigen Strategien kdnnen Sie selbst fiese Fragen und nervige Zwischenrufe elegant beantworten.

1. Stellen Sie sich auf Interaktionen ein

Fragen, Bemerkungen oder Zwischenrufe sind haufig das
,Salz in der Suppe” des Vortrags. So merken Sie, dass das
Publikum Ihnen zuhdrt, aufmerksam ist und an den Ausfih-
rungen teilnimmt. Deshalb: Planen Sie geniigend Zeit fiir
Interaktion ein. Machen Sie zudem gleich zu Anfang klar, wie
Sie mit Fragen umgehen wollen.

2. Reagieren Sie freundlich und iiberrascht

Egal ob Verstandnisfrage oder fieser Zwischenruf: Reagie-
ren Sie zunachst freundlich und tberrascht. Das gibt lhnen
Zeit, Uber lhre Entgegnung nachzudenken. Gleiches gilt fir
das Wiederholen der Frage fiir alle — so stellen Sie sicher,
dass alle die Frage richtig verstan-

den haben (inklusive Ihnen

selbst), und erhalten

gleichzeitig mehr Zeit

fir Ihre Antwort.

3. Der Umgang mit

Fragen

Die meisten Fragen
signalisieren Verstandnis
und Interesse — sind also
konstruktiv. Die einfachste
Regel fir den Umgang mit
ihnen: beantworten. Falls
Sie die Antwort nicht wis-
sen, geben Sie die Frage ins
Publikum weiter, bieten Sie
an, sich im Nachhinein zu
informieren oder z&hlen Sie
Quellen auf, wo der Frage-
steller eine Antwort finden
kann.

4. Nicht alle Fragen miissen
(sofort) beantwortet werden
Mdochten Sie spater — gege-
benenfalls auch nach dem

managerSeminare - Das Weiterbildungsmagazin

Vortrag — auf eine Frage eingehen, notieren Sie sich kurz die
Frage oder bitten Sie den Fragesteller darum. Bendtigen Sie
nur etwas mehr Bedenkzeit, erkundigen Sie sich nach dem
Hintergrund der Frage. Falls Sie die Frage gar nicht beant-
worten wollen, neutralisieren Sie die Frage, indem Sie darauf
hinweisen, dass sie Uber das Thema hinausgeht. Gerade bei
schnippischen oder fiesen Fragen kénnen Sie auch mit einer
Gegenfrage kontern: ,Warum?“ — ,Warum nicht?!"

5. Der Umgang mit Zwischenrufen
Eine besonders charmante Mdglichkeit, um auf Zwischen-
rufe zu reagieren, ist die Sandwichtechnik: Dabei loben Sie
zwei Aspekte des Zwischenrufers und legen lhre Kritik daran
in die Mitte. Eine andere
Maoglichkeit ist, den
- Zwischenruf eines
Zuhdrers einfach
zum eigenen Vor-
teil umzudeuten.
Wenn die Zwi-
schenrufe beson-
ders provokant sind,
ist klares Grenzenzie-
hen gefragt: Erklaren
Sie noch einmal die
Spielregeln — wie zum
Beispiel sachlich blei-
ben — bzw. konfron-
tieren Sie den Stdren-
fried ganz direkt. Und
generell gilt: Niemand
zwingt Sie, auf alles
einzugehen. Manch-
mal ist es besser, Uber
bestimmte Einwdirfe
einfach grofzligig hin-
wegzuhdren.

Quelle: Udo Kreggenfeld: Pra-
sentorik fiir Profis. Bonn 2015.
Grafik: Stefanie Diers; © www.
trainerkoffer.de
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Grundsatzlich ist
immer damit zu
rechnen, dass sich
einige der Zuhorer
profilieren wollen.
Das kann personli-
che Grunde haben
oder gruppendyna-
mische — vielleicht
ist es auch einfach
nur menschlich
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Lesetipps

konfrontiert, dass man noch einmal griind-
lich nachdenken sollte, bevor man tibereilte
Entscheidungen trifft, entgegnen Sie: ,Ja,
wenn man das einmal zu Ende denkt, was
Sie da sagen, dann werden wir vor lauter
Nachdenken zukiinftig fiir jede Entscheidung
Monate brauchen. Bis wir so weit sind, ist der
Markt ldngst an uns vorbeigezogen.“ Diese
Methode ist nicht immer ganz fair — aber
wirkungsvoll.

Zu dieser Kategorie zdhlt auch die Taktik,
Gegenfragen zu stellen. Damit kann der
Vortragende jeden Fragensteller schier
in die Verzweiflung treiben. Er pickt sich
ein beliebiges Wort aus dem Einwand, der
Frage oder dem Zwischenruf heraus und
bittet um Prézision. Auf die provokante
Frage ,Sind das jetzt Ihre eigenen Erfah-
rungen, oder haben Sie das in irgendwel-
chen Biichern gelesen?“, konnten Sie also
erwidern:

» Udo Kreggenfeld: Anleitung zum Applaus. Prasentieren mit Plan.
www.managerseminare.de/MS231AR07

Fuhrungskrafte kommen des Ofteren in die Situation, einen Vortrag hal-
ten zu missen. Vor anderen Menschen zu prasentieren, verlangt ihnen
einiges ab. Udo Kreggenfeld prasentiert einen Masterplan, um diese
Herausforderung nicht nur irgendwie, sondern richtig gut zu meistern.

» Udo Kreggenfeld: Prasentorik fiir Profis: Erfolgreiches Prasentieren
und Vortragen fiir Trainer, Berater und Moderatoren.
managerSeminare, Bonn 2015. 29,90 Euro.

Gewinnend prasentieren und das echte Interesse der Zuhorer wecken,
das kann jedem gelingen — wenn man weiB, wie. Udo Kreggenfeld be-

leuchtet mit diesem Buch den gesamten Prozess rund um den Moment
im Rampenlicht. Eine Auswahl an Methoden ermdglicht es, unterschied-
lichen Inhalten gerecht zu werden und die Aufmerksamkeit des spezifi-
schen Publikums zu wecken und zu halten.

» Albert Thiele: Nicht mit mir! Kampfdialektik abwehren.
www.managerseminare.de/MS201ARQ3

Andere verbal auflaufen lassen, sie verunsichern, aus der Fassung brin-
gen ... das betreiben Kampfdialektiker systematisch. Sie nutzen diese
zweifelhafte rhetorische Kunst, um ihren Willen durchzuboxen, sich mit
einer schwacheren Position gegen eine stérkere durchzusetzen oder
sich einen Statusvorteil zu verschaffen. Rhetorikexperte Albert Thiele
erklart, wie man sich der perfiden Techniken erwehren kann.

» ,Was genau meinen Sie jetzt mit ,irgend-
welchen‘?“

» ,Welche Biicher meinen Sie genau?“

» ,Was genau meinen Sie jetzt mit Erfah-
rungen?“

Der Vorteil dieser Taktik ist: Sie gewinnen
Zeit und demonstrieren: Ich lasse nicht zu,
dass mich jemand vor sich hertreibt.

Vorsicht jedoch bei diesen Vorgehenswei-
sen: Fahren Sie nicht zu schnell zu schweres
Geschiitz auf, und stellen Sie den Zwischen-
rufer nicht blof. Wenn Sie eine vernichten-
de Bemerkung machen (selbst iiber eine in
Thren Augen blode Frage), dann stellen Sie
sich selbst in ein schlechtes Licht. Haufig
solidarisieren sich andere Zuhérer dann mit
dem Zwischenrufer, und in kiirzester Zeit
haben Sie sich unnétigerweise eine starke
Opposition geschaffen.

Bevor die Situation eskaliert

Wenn das Gegentiber ausfallend wird, per-
sonlich angreift oder unter die Giirtellinie
geht, ist klares Grenzenziehen angesagt.
Zwei Techniken eignen sich dazu beson-
ders. Zum einen die Spielregeln zu klaren:
,Bitte lassen Sie uns sachlich bleiben.“ Oder:
»Ich bin wirklich zu jeder Diskussion bereit.
Dabei ist es mir allerdings wichtig, mog-
lichst sachlich zu bleiben und nicht unter
die Giirtellinie zu gehen — und dort auch
nicht angegriffen zu werden. K6nnen wir
uns darauf verstindigen?“

Zudem ist es haufig hilfreich, den An-
greifer direkt zu konfrontieren. , Sie greifen
mich personlich an. Damit lenken Sie von
der Sache ab.“

» ,Sie haben mich wiederholt unterbrochen.
Bitte horen Sie damit auf.“

» ,Sie sind auf keines meiner Argumente
eingegangen, sondern haben mit jeder Be-
merkung immer neue Baustellen aufgemacht.
So kommen wir nicht weiter.“

Merken Sie, dass eine schnelle Einigung
mit dem Zwischenrufer nicht méglich ist,
bieten Sie ihm ein Vier-Augen-Gespréach
im Anschluss an den Vortrag an. Und falls
auch das nicht hilft, gilt: Niemand muss
auf jeden Einwand, auf jede Bemerkung
reagieren. Manchmal ist es besser, einfach
grofdzligig dariiber hinwegzugehen und dem
Storenfried keine Beachtung zu schenken.

Udo Kreggenfeld
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