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Einleitung

Einleitung

E Gutes Selbstmarketing kann man lernen. j

Wer sich heute in der Wahrnehmung seiner Mitmenschen durchsetzen will, wer sichtbar und erleb-
bar sein will, muss sich Uberzeugend vermarkten. Dabei ist Selbstmarketing sehr viel mehr als bloss
sich gut zu verkaufen: Selbstmarketing setzt bei der Personlichkeit an, bei unserem innersten Kern,
dem, was uns ausmacht und antreibt. Sie umfasst eine Vielzahl von Faktoren wie unsere Starken,
Emotionen und Leidenschaften, die Art und Weise, wie wir auf andere zugehen und Beziehungen
kndpfen, welches Umfeld wir aussuchen, wie wir Erfolge feiern und Niederlagen verarbeiten, wie
wir vor Menschen auftreten und Uber uns und unsere Leistungen sprechen.

Hinweis a

Selbstmarketing ist ein systematischer und langfristiger Prozess: Sie ergriinden, was Sie kenn-
zeichnet, was Sie von anderen unterscheidet und was Sie fur lhre Zielgruppen attraktiv und
einzigartig macht. Dies vermitteln Sie lhrem Umfeld. Sie entwickeln sich zu einem vertrauten
Menschen, der in den Koépfen Ihrer Zielgruppen eine herausgehobene Position einnimmt — eine
Alleinstellung.

Wirkung nach aussen und innen

Selbstmarketing wirkt nach «aussen»: Indem Sie ein klares, attraktives Image lhrer Personlichkeit und
Leistung zeichnen und prasentieren, verhalten sich die Menschen in Threm Umfeld Ihnen gegeniiber
positiver als ohne dieses Image: Ihre Mitarbeiter setzen sich eher fir lhre Ziele ein, Vorgesetzte ziehen
Sie bei Personalentscheiden den Kollegen vor. Wichtige Unterstltzer und Meinungsbildner empfeh-
len Sie weiter. Ihr starkes und einzigartiges Image fihrt sogar dazu, dass Unternehmen bereit sind,
lhnen mehr Gehalt zu zahlen.

Selbstmarketing ist aber nicht nur geeignet, beruflich erfolgreicher zu sein. Denn Selbstmarketing
wirkt auch nach «innen»: Durch die intensive Auseinandersetzung mit unseren starken Seiten macht
es uns selbstbewusster, steigert unsere Motivation und unsere Freude an der Arbeit. Es gibt uns die
Moglichkeit, unsere Talente und Fahigkeiten unter Beweis zu stellen, unsere Ideen einzubringen und
zu verwirklichen.

Gutes Selbstmarketing hat Substanz

Das vorliegende Business Dossier zeigt, worauf Sie bei der Gestaltung lhres Selbstmarketings ach-
ten sollen; was Sie tun kénnen, um wirkungsvoll und gleichzeitig sympathisch auf sich und lhre
Leistungen aufmerksam zu machen, wie Sie andere von Ihren Leistungen Uberzeugen und sie fir sich
gewinnen und wo allféllige Stolpersteine Sie zu Fall bringen kénnen. Und dabei sich selber bleiben.
Denn letztendlich ist am erfolgreichsten, was echt ist.
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Das Geheimnis Ihres erfolgreichen Selbstmarketings

Das Geheimnis Ihres erfolgreichen
Selbstmarketings

Damit wir uns selber besser vermarkten kénnen, mussen wir zunachst wissen, was Menschen
Uberhaupt kaufen. Denn egal, ob wir Waren kaufen oder andere Menschen (diese «kaufen» wir
nicht wirklich, aber wir entscheiden uns fir sie), die psychologischen Mechanismen hinter unserem
Entscheid sind die gleichen.

Um Sie fur die versteckten Mechanismen des Marketings zu sensibilisieren, mochte ich Sie deshalb
zunachst mit den drei wichtigsten Grundregeln guten Selbstmarketings vertraut machen:

1. Menschen kaufen nur, was echt ist.
2. Menschen kaufen nur, was sie emotional berihrt.

3. Menschen kaufen nur, was ihnen einen Nutzen bringt.

1. Regel: Menschen kaufen nur, was echt ist

Da weiss man, was man hat.

Slogan Persil

Dies ist die Regel der Authentizitat. Gutes Selbstmarketing lebt davon, dass ich als Person glaub-
wurdig und echt bin. Denn Menschen kaufen nur, was glaubwirdig und echt ist. «Fake» wird allzu
schnell entlarvt — und stosst ab.

Hinweis

Als authentisch gilt, wer in Ubereinstimmung mit sich selbst, mit seinen innersten Uberzeugungen
und Werten lebt und aus «ureigenstem» Antrieb handelt. Wir halten einen Menschen fir
authentisch, der glaubwdrdig ist und sich nicht verstellt.

Glaubwiirdige Menschen haben ein klares Profil. Sie denken, was sie sagen, und handeln entspre-
chend. Die Botschaften, die sie aussenden, sind in sich stimmig und lassen keine Zweifel aufkom-
men. Genau wie erfolgreiche Markenprodukte, die flr eine ganz bestimmte Eigenschaft stehen, hat
jeder Mensch ein eigenes Profil — eben seine personliche Marke.
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Einleitung

Einleitung

Kaum ein Begriff hat in den letzten Jahrzehnten an Interesse gewonnen wie «Persdnlichkeit» und
«Personlichkeitsentwicklung». Tagtaglich wird dessen Bedeutung bekraftigt. Denn wieder und
immer wieder werden diese Begriffe Uber Internetsuchmaschinen abgerufen, in der Hoffnung,
Informationen und Tipps zu diesem Thema zu finden. GoogleAdwords prasentiert knallharte Zahlen:
Die Klickrate liegt pro Monat fur den Begriff

m Personlichkeitstest bei 18100

m Charaktertest bei 3600

B Personlichkeit bei 2900

m  Personlichkeitsentwicklung bei 2900
m Coaching bei 12100

m  Selbstbewusstsein, der durchaus damit verkntpft werden darf, bei 9900

Zahlen, die eine deutliche Sprache sprechen — und die entsprechende Antworten generieren.
Google listet allein fur den Begriff «Personlichkeit» 16400000 Suchergebnisse auf, fur den Begriff
«Personlichkeitsentwicklung» 742000. Auch Amazon schlagt sich wacker: 11549 Blcher zum
Thema «Personlichkeit» und 5830 Bucher Uber das Thema «Personlichkeitsentwicklung». Ganz
zu schweigen von der boomenden Dienstleistungsindustrie der Trainer, Coaches und Institute, die
jeden — auch Unternehmen — darin unterstitzen, die eigene Personlichkeit oder die des Mitarbeiters
zu benennen und zu entwickeln.

Ein Hype ist entstanden — und dieser hat eine durchaus logische Entwicklung. Der erste Impuls
zur Personlichkeitsentwicklung — oder besser zur Selbstfindung — gab es ja bereits im anti-
ken Griechenland. Die berlhmte Weissagungsstatte «Das Orakel von Delphi» begrisste seine
Ratsuchenden bereits mit den Worten «Gnothi seauton = Erkenne dich selbst», die Uber dem Tor
dieser Kultstatte standen. Worte, die in den folgenden Jahrtausenden nachhallten, um entsprechen-
de Denk- und Lebensbewegungen wie beispielsweise die Anthroposophie des Rudolf Steiners, die
Theosophie, Kabbala, andere philosophisch-religise Richtungen oder psychologische Richtungen
wie die Gestalttherapie, Transaktionsanalyse, systemisches Denken hervorzubringen.

Seit den 60er-Jahren des letzten Jahrhunderts bewegte dieser «Erkenne dich selbst»-Impuls verstarkt
viele Menschen, gar Generationen. Mehr und mehr Menschen begaben sich auf die Suche nach
sich selbst — also der eigenen Personlichkeit. So hat die Flower-Power-Hippie-Bewegung gefolgt
vom New-Age-Denken die Selbstfindungs- und Personlichkeitsentwicklung nicht allein bereichert,
sondern gesellschaftlich so stark etabliert und integriert, dass es langst «schick», gar eine Pflicht ist,
sich selbst zu coachen bzw. coachen zu lassen.

Allerdings — und dies darf nicht vergessen werden — fanden und finden zu dieser Entwicklung parallel
gesellschaftliche Umbrtche statt, die mit Stichworten wie Kaltem Krieg, Mauerfall, Globalisierung,
Wissens- und Informationsgesellschaft, Wandel der Arbeit, demografischem Faktor, Internet,
Vernetzung, Digital Natives ein komplexes, facettenreiches Bild beschreiben — und durchaus auch
als Einfluss auf die Personlichkeit und deren Entwicklung bezeichnet werden durfen. Es hat somit
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Entfalten Sie sich weiter: 5 Bausteine fiir Ihre Personlichkeitsentwicklung

Entfalten Sie sich weiter: 5 Bausteine
fiir Ihre Personlichkeitsentwicklung

Sie entfalten sich bereits — und zwar tagtaglich, ohne dass Sie es vielleicht wahrnehmen und ohne
dass Sie es momentan gezielt steuern. lhre Entwicklung geschieht fast ein wenig «nebenbei».
Kein grosses Zutun war meist vonnoéten, wie Sie ja dank Ihrer Antworten aus den vorausgegangen
Ubungen — allen voran der Lebenslinie — festgestellt haben.

Das Zauberwort «Personlichkeitsentwicklung» wandelt sich in diesem Kontext wirklich zu einem
Zauberwort. Simsalabim — und einige Zeit spater (es mag vielleicht Jahre dauern) hat wieder eine
Entfaltung stattgefunden. Es ist schon ein wenig magisch. Oder doch eher evolutionar? Wie auch
immer, Sie dirfen sich jetzt einfach einmal entspannt zurlcklehnen. Ihre Entwicklung findet ja
bereits statt. Sie sind ldngst nicht mehr im mentalen «Minus» gefangen. Ihnen fehlt es weder an
Personlichkeit noch an Personlichkeitsentwicklung. Nein, stattdessen wissen Sie jetzt: Es geht stets
voran. Sie kénnen sich nicht nicht entwickeln.

Und mit diesem Wissen, das Sie ab heute abspeichern durfen, gelingt ein mentaler Quantensprung.
Sie lassen den Druck los. Sie verabschieden sich vom Personlichkeits-Stress. Dafur umarmen Sie Ihre
Freiheit, sich entscheiden zu kénnen — und zwar far thre Entwicklung, thr Ziel der Entfaltung und
lhre Schritte, die Sie daftr unternehmen mochten. Es geht nur um Sie, um sonst niemanden. Um
keinen Coach, keinen Test, keine Erfolgsversprechen, die so oft mit der «richtigen Persdnlichkeit»
verkniipft werden.

Dank dieser Freiheit ddrfen und kénnen Sie auch entscheiden, was Sie jetzt, ganz aktuell fur
sich und lhre Personlichkeit eigentlich benétigen. Manches Mal ist es gar nicht der nachste
Entwicklungsschritt, sondern eher einmal anzuerkennen, wie toll Sie eigentlich sind. Oder es ist
hochste Zeit, die eigene Persdnlichkeit und/oder Entfaltung auch dem Aussen deutlich zu signalisie-
ren — durch Kommunikation oder Ihre Kérpersprache.

Deshalb suchen Sie sich den Baustein aus, der Sie momentan anspricht, reizt und etwas in lhnen in
Schwingung versetzt. Nattrlich durfen Sie alle durcharbeiten. Es halt Sie niemand ab.

Baustein 1: Wertschétzen, was ist

Der Wunsch nach Anerkennung ist gross. Jedes Jahr bestdtigt der Gallup Engagement Index: Die
Mitarbeitermotivation und das Mitarbeiterengagement sinkt, weil u.a. der Vorgesetzte zu wenig
Feedback gibt und Wertschatzung ausspricht. Obwohl sich solch ein Lob sicherlich vordergriindig
auf die Leistung bezieht, wird naturlich stets ein Teil der gesamten Personlichkeit angesprochen — der
Sensitiv-Empfindende erkennt das Feedback zum «Praxisbezug» als eine personliche Eigenschaft, der
Intuitive die gelobte «Kreativitat» oder der Extrovertierte seine «Kontaktfreudigkeit».

Fallt dieses Feedback aus oder ist es nach der eigenen Meinung und dem personlichen Empfinden
«emotional zu schwach, zu wenig prézise und Ubersieht wichtige Fakten», passiert oftmals eins: Die
Personlichkeit gerat ins Wanken. Betroffene Charakterziige kénnen in Zweifel gezogen werden, weil
der «positive Spiegel des Aussen» fehlt.
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Sie erfahren:

warum Koérpersprache wichtig fir erfolgreiche Kommunikation ist.
warum Koérpersprache glaubwdrdiger ist als das gesprochene Wort.
warum nicht jede Geste immer die gleiche Bedeutung hat.
welche Signale typisch mannlich oder typisch weiblich sind.

welche Signale man im Verkaufsgesprach beachten sollte.

Sie kdnnen:

alltagliche Gesten situationsgerecht interpretieren.

mittels der Korpersprache andere Menschen positiv beeinflussen.
Signale erkennen, die auf eine Llge hindeuten.

lhre eigene Koérpersprache genauer analysieren.

mittels Praxisibungen lhre Korpersprache dauerhaft verandern.
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1. Die enorme Bedeutung unserer Kérpersprache

1. Die enorme Bedeutung
unserer Korpersprache

Unser Korper kann nichts anderes zeigen als das, was in uns ist. Unsere Emotionen nutzen ihn als
Transportmittel zur Aussenwelt. Deshalb ist Korpersprache die dussere Darstellung unseres inneren
Befindens — immer! Wo sollte dieser Ausdruck denn sonst auch herkommen?

Korpersprache folgt dem physikalischen Gesetz, dass Energie nicht verschwindet, sondern umge-
wandelt wird. So wie aus Strom Licht, Warme oder Bewegung wird, findet unsere innere Einstellung
ihre dusserlich erkennbare Entsprechung in unserer Korpersprache.

Wichtig allerdings ist: Nicht jede Geste bedeutet immer und Uberall das Gleiche. Nehmen wir die ver-
schrankten Arme: Im Allgemeinen wird diese Geste als negativ bewertet. Sie stehe fur Ablehnung,
Zuriickhaltung, Skepsis oder Antipathie, heisst es. Manchmal stimmt das — manchmal aber eben
auch nicht. Was ist beispielsweise mit dem Herrn, der mit verschréankten Armen an der Bushaltestelle
steht? Deutet er damit Ablehnung an? Und falls ja, gegen wen? Den Bus? Oder gegen die anderen
Fahrgaste, die mit ihm warten? Und wenn nun aber keine anderen Fahrgaste da sind? Vermutlich
bedeuten die verschrankten Arme in dieser Situation nichts anderes, als dass der gute Mann in
diesem Moment nichts anderes tun kann, als warten. Aktivitat ist nicht erforderlich, weshalb er die
Arme eben verschrankt.

Interpretation von Kérpersprache setzt zunachst die Kenntnis des Kontextes voraus, in dem sie statt-
findet. Wie fur die Verbalsprache gilt ausserdem: Eine «Ausserung», die nicht zur Situation passt,
birgt ein hohes Potenzial fr Missverstandnisse.

Ein kleiner Test

Lesen Sie zunachst die folgenden Satze:
Sie sollten etwas vorsichtiger sein!
Ich erwarte eine Erklarung!

Ist es wahr, was ich gehort habe?
Seit wann ist Ihr Hund denn krank?
Sie sind eine wirklich attraktive Frau!
So gehts nicht!

Hast Du an die Butter gedacht?
Was bilden Sie sich eigentlich ein?
Das mit Deiner Schwester tut mir leid.
Sie haben mir gar nichts zu sagen!

Wirden Sie heute Abend mit mir ausgehen?

Spielen Sie sich nicht so auf!
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3. Unser Korper - jedes Teil spricht

In der Korpersprache gibt es einen Merksatz, er lautet: «Je weiter ein Kérperteil vom Gehirn entfernt
ist, desto schwerer ist es, es zu kontrollieren.» Gemass dieser Aussage sind uns unsere Flsse am
wenigsten bewusst.

Im Grossen und Ganzen stimme ich diesem Satz zu. So ist es beispielsweise gang und gabe,
unser Gesicht standig zu kontrollieren und je nach Situation eine bestimmte Maske aufzusetzen:
Betroffenheit bei einer Beerdigung eines entfernten Bekannten, Lachen auf einem Erinnerungsfoto,
scheinbare Gelassenheit gegenlber den Kollegen, trotzdem uns der Chef gerade hoérbar herunter-
geputzt hat oder ein freundliches Lacheln dem Kunden gegeniber, obwohl unser pubertierender
Sohn uns kurz vorher wieder einmal auf die Palme gebracht hat. Wir wissen meist recht genau, wel-
chen Gesichtsausdruck wir haben (ich spreche hier von der groben Mimik, nicht von Mikrosignalen).
Doch was haben wir noch gleich mit unseren Handen gemacht, als wir voller Nervositat die
Monatsbilanz vorgetragen haben? Wie oft sind wir sinnlos von rechts nach links gelaufen, weil wir
sonst von einem Bein auf das andere getreten waren? Und wohin zeigten wahrenddessen unsere
Fussspitzen? Nach vorn, in Richtung unserer Zuhorer oder etwa zur Seite, weil wir uns am liebsten
aus dieser Situation gestohlen hatten?

Die Augen

Naturlich gibt es von der eingangs genannten Faustformel Ausnahmen: So sind unsere Augen
ausserst nah am Gehirn; dennoch kénnen wir sie nur schwer kontrollieren. Bevor nun an dieser
Stelle die Frauen allzu schnell lachend zustimmen: Dies gilt fur beide Geschlechter! Mannliches und
weibliches Blickverhalten unterscheidet sich allerdings im Fokus: Wahrend Manner beispielsweise im
Kahlschrank im oberen Fach die Butter suchen und sie nicht finden, weil sie ein Fach darunter liegt,
erfassen Frauen den gesamten Inhalt des Kuhlschranks mit einem Blick und verstehen die scheinbare
«Unféhigkeit» der Manner nicht. Doch es handelt sich hierbei um einen physiologischen Unterschied
und nicht um Unaufmerksamkeit oder Desinteresse.

Der Impuls, dem unser Auge folgt, ist bei Mdnnern und Frauen gleich. So fallt bei etwa 80 bis 90
Prozent der Bevolkerung der Blick automatisch und bei vergleichbarer Grésse eher auf ein Bild oder
ein grafisches Element denn auf einen Text. Achten Sie mal darauf, worauf Ihr Auge auf der nachsten
Seite zuerst springt.
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Professionelle Gesprachsfiihrung

Grundlagen fiir konstruktive Gespriche in Beruf und Alltag

Management Sie erfahren:
B dass jede Nachricht unterschiedlich interpretiert werden kann.
Personal m welche Aussagen Sie vermeiden sollten, um erfolgreicher
zu kommunizieren.
Fﬁhmng B dass aktives Zuhdren die Basis fur gute Gesprachsfuhrung ist.

. m welche Technik Threm Gesprachspartner am ehesten gerecht wird.
Erfolg & Karriere prachsp ?

B dass nicht jedes Gesprach mit vielen Worten gefuhrt werden muss.

Kommunikation Sie kénnen:

B Missverstandnisse in der Kommunikation vermeiden.

Marketing & Vertrieb

B die Aussagen lhrer Gesprachspartner auf verschiedene Weise
interpretieren.

Finanzen B Verstandnis fur die Position Ihres Gegenlbers entwickeln.

B in Gesprachen und Verhandlungen wirkungsvoller argumentieren.

IT & Office

B unterschiedliche Sichtweisen erfolgreich zusammenfuhren.




Die Autoren

Jan Sentiirk
Jan Sentirk war Autor, Trainer und Speaker fur Kérpersprache und Kommunikation. Er starb im Mai
2012.

Peter Brockmann

Peter Brockmann ist Autor, Trainer und Dozent u.a. fur (visuelle) Kommunikation. Seit 2006 ist er als
Dozent fur das hessische Kultusministerium tétig. Sein aktuelles Seminarprogramm umfasst auch ver-
schiedene Aspekte der Gesprdchs-, Moderations- und Prasentationstechnik.

1999 griindeten sie in Kassel die Kommunikationsagentur PS Dialog, die im deutschsprachigen Raum Firmen, Organisationen
und kommunale Einrichtungen berat und in verschiedenen Bereichen schult.

Ihre Erfahrungen brachten sie in die dreiteilige Hérbuchreihe «Fachwissen ist uninteressant» mit den Einzelthemen «Grundre-
geln erfolgreicher Kommunikation», «Professionelle Gesprachsfihrung» und «Richtig manipulieren» ein.

Im Frihjahr 2012 erschien Jan Sentirks Buch «Schulterblick und Stéckelschuh» zum Thema kérpersprachliche Unterschiede
zwischen Frauen und Méannern, zu dem Peter Brockmann die Fotos beisteuerte.

Gemeinsam entwickelten und produzierten sie den kostenfreien Video-Service «Online-Gestenkoffer», ein in dieser Form
einzigartiges Trainingstool. Alle Filme der beiden Staffeln sind bei youtube auf dem Kanal «sentuerk19» gelistet.

Peter Brockmann verfolgt die gemeinsame Idee nun allein weiter. Neben einem Buchprojekt zum Thema «Manipulieren mit
PowerPoint» entwickelt er zurzeit ein Blended-Learning-Konzept zu verschiedenen Kommunikationsthemen.

Kontakt
Internet: www.ps-dialog.de
E-Mail:  info@ps-dialog.de
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Auf ein Wort -
Gespriachsfiihrung und Manipulation

Der Standpunkt macht es nicht -
die Art macht es, wie man ihn vertritt.
Theodor Fontane, dt. Erzdhler (1819-1898)

Unterhaltungen, Erérterungen, Diskussionen, Auseinandersetzungen — Gesprache sind etwas All-
tagliches. Jeder Mensch, der sich unterhalt, fihrt ein Gesprach, zumindest umgangssprachlich.
Doch nur, weil wir reden, heisst dies noch lange nicht, dass wir auch wissen, wie man ein Gesprach
professionell fihrt. Denn in diesem Zusammenhang bedeutet Fiihrung, dass man nicht einfach nur
etwas erwidert, wenn unser Gesprachspartner etwas sagt, sondern dass man stets sein Ziel im Auge
hat, welches man mit dem Gesprach erreichen mochte. Zwar geht es den meisten von uns dabei
sicherlich um Uberwiegend geschéftliche Belange; doch haben wir nicht auch in Gesprachen privater
Natur meist die Hoffnung, dass der andere uns versteht, unsere Ansicht akzeptiert oder sich von uns
Uberzeugen lasst? Welches Ziel man auch immer verfolgt: Sobald von professioneller Gesprachsfiih-
rung die Rede ist, liegt die Vermutung nicht fern, dass stets Manipulation mit im Spiel ist, etwa nach
dem Motto: «Dem anderen Honig ums Maul schmieren, damit der macht, was man will!»

Zwischen erfolgreicher Gesprachsfiihrung und einer «jemandem Honig ums Maul schmierenden
Unterhaltung» liegen jedoch Welten. Zudem ist Manipulation nicht per se etwas Schlechtes. Tatsach-
lich sind viele Aussagen und Gesprache manipulativ. Das Kind schldgt plétzlich einen freundlicheren
Ton an, weil es einen bestimmten Wunsch erfillt haben will. Der Chef lobt uns und sagt, dass Leute
wie wir es sind, die das Geschaft am Laufen halten, bevor er uns auf die notwendigen Uberstun-
den wegen der bevorstehenden Messe hinweist. Die Ehefrau bleibt beim Bummeln am Juwelier-
schaufenster stehen und zeigt uns, welchen Ring sie besonders schon findet. Und der Onkel bringt
beim Familientreffen ein Argument nach dem anderen vor, um den anderen Familienmitgliedern
seine politische Einstellung moglichst glaubwirdig und tGberzeugend zu vermitteln.

Diese und zahllose andere Aussagen sind manipulativ, sei es durch die Wortwahl, den Tonfall, den
Umfang an Informationen, die man weitergibt oder weglasst, und die Zielsetzung, die mit einem
Gesprach verfolgt wird. Will nicht jeder Argumentierende mit seiner Meinung Uberzeugen? Will
nicht jeder Verkaufer sein Produkt verkaufen und stellt es deshalb moéglichst positiv dar? Sind wir
nicht alle gern im Recht — wenn gewiss auch nicht um jeden Preis? Manipulation ist nur dann
schlecht, wenn sie boswillig gegen andere eingesetzt wird, wenn sie mit Mitteln der Blendung,
dem Uber- oder Untertreiben oder mit Unwahrheiten arbeitet. Im positiven Sinne jedoch hat sie
den Vorteil aller Parteien zum Ziel, will motivieren und nutzbringend tberzeugen. Deshalb lohnt
es sich auch, sein Anliegen mittels professioneller Gesprachstechniken moglichst schmackhaft und
appetitlich darzustellen. Letztlich erreicht man auf diese Weise fr beide Seiten Vorteile — was sollte
dagegen einzuwenden sein?
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