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EINLEITUNG

Waihrend der letzten paar Jahre hat die Geschichte der Fisch-
hindler vom Pike Place Fischmarkt in Seattle viele Leute ange-
regt, iiber neue Moglichkeiten flir ihre Arbeit und ihr Leben
nachzudenken. Thnen war es wichtig, ,,die Arbeit selbst zum
Lohn statt zum reinen Lohnerwerb zu machen®, um den Dichter
David Whyte zu zitieren. Es ging darum, herauszufinden, wie wir
das Arbeitsleben lebenswert machen.

Die Geschichte von den ungewdhnlichen Fischhindlern wurde
in dem Buch ,,FISH!* erzihlt. Darin haben wir vier Grundprin-
zipien fur ein moglichst ausgefiilltes Arbeitsleben aufgefiihrt:
»opiele, | Bereite anderen Freude®, ,,Sei prasent” und ,,Wihle
deine Einstellung®. Auf diesen Prinzipien beruht unsere FISH!-
Philosophie und wer nach dieser Philosophie lebt, schaftt sich
einen Arbeitsplatz, an dem das Leben Spall macht und Bedeutung
hat, und der den Kunden etwas bieten kann.

Mit ,,Noch mehr FISH!* halten Sie nun ein Buch in Hianden,
das Thnen zeigen will, wie nah jeder von uns einem Leben ist, das
Sinn, Erfullung und Gliick bereithilt. Die ersten vier Teile des

Buches erzihlen wahre Geschichten, bei denen jewelils eines der
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FISH!-Geheimnisse im Mittelpunkt steht. Natiirlich spielen die
drei anderen immer mit hinein — es geht gar nicht anders. Spiel
funktioniert nur im Zusammenhang mit Prisenz — damit, dass
man anderen Freude bereitet und die richtige Einstellung wihlt.
Das Ineinanderwirken aller vier Grundprinzipien ist es, was die
Angemessenheit des Spielens ausmacht.

Auf jede ,,Hauptgeschichte® folgen diverse kleine Geschichten —
wir nennen sie ,,kleine Fische® — die der weiteren Illustration
dessen dienen, was der ,,grofe Fisch® vermitteln sollte. Suchen
Sie sich die Geschichten aus, die Ihnen am besten gefallen.

Falls unsere Geschichten ihren Zweck erflillen und Sie sich tat-
sichlich inspiriert fiihlen, es mit der FISH!-Philosophie zu versu-
chen, dann absolvieren Sie das Zwolf~Wochen-Programm am
Ende des Buches, um Ihren Arbeitsplatz — und Ihr Leben — zum
Besseren zu wandeln.

Steve Lundin fiihrt Sie als Erzihler durch die Lektiire. Sie werden
seine Stimme horen und die Geschichten aus seiner Warte be-
trachten. Und er wird Sie als Ich-Erzdhler durch das Zwolf~Wo-
chen-Programm begleiten.

Wir anderen werden uns ebenfalls immer mal wieder zu Wort
melden. Phil Strand hat die vier Beispielgeschichten geschrieben.
John Christensen und Harry Paul steuern ihre beachtliche Ar-
beitserfahrung mit der FISH!-Philosophie bei und lassen uns wis-
sen, was sie herausgefunden haben.

Und nun — ran an die Fische!
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Die Grundbegriffe des FISH!ens

John Christensen und ich waren beide auf unsere Weise neu-
gierig, welche Mdoglichkeiten unsere Arbeit flir uns bereit hielt.
Im Alter zwischen 17 und 23 habe ich sechs Sommer hinterein-
ander in einem Camp flir schwerbehinderte Kinder gearbeitet.
Nachdem ich mittlerweile viele Jahre in der ,,realen Welt der
Arbeit unterwegs gewesen bin, erstaunt es mich im Nachhinein
tiber alle Maflen, was fiir ein angenehmer und freudvoller Ar-
beitsplatz Camp Courage war. Also stellte sich mir zwangslaufig
die Frage, warum Unternehmen, in denen lauter korperlich fitte
Menschen arbeiten, hiufig so freudlos sind.

John betrachtete die Arbeitswelt mit den Augen eines Menschen,
der Kiinstler war und dartiber hinaus reichlich Erfahrung mit der
Arbeit in sozialen Einrichtungen hatte. Er begeisterte sich vor
allem fiir Unternehmen, deren Mitarbeiter viel Schwung und
Hingabe zeigten. Jedes Mal, wenn er ins Biiro zurlickkam, konn-
te er eine spannende Geschichte erzihlen — etwa von einem
Schuhmacher, der leidenschaftlich seinem Handwerk nachging,
oder einer Mobelschreinerei, in der die Leute mit viel Elan bei

der Sache waren. Uns beiden war ziemlich schnell klar, dass wir

9
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nach einem Bild suchten, mit dessen Hilfe wir jedermann zeigen
konnten, wie Arbeit aussehen konnte und sollte. Denn schlieBlich
verbringen wir den Grofteil unseres Lebens mit nichts anderem.
1997 flogen John und ich nach Seattle, von wo aus wir unsere
Filmausristung in die beschauliche Kleinstadt Langley auf Whid-
bey Island verfrachteten. Hier machten wir einige Aufnahmen
mit dem Dichter David Whyte.Von ihm stammt die berithmt ge-
wordene Botschaft an alle Arbeitnehmer, ihr gesamtes Ich mit zur
Arbeit zu nehmen und nicht nur einen Bruchteil von sich selbst.
Wir sprachen mit ithm tiber das Thema ungeteilte Prisenz am Ar-
beitsplatz und David erzihlte uns von einem Freund, der einmal
gesagt hatte: ,,Das probate Gegenmittel gegen Erschopfung ist
nicht unbedingt Ruhe. Vielmehr hilft ungeteilte Prasenz gegen
Erschopfung, denn es sind die halbherzigen Dinge, die wir tun,
die uns erschopfen.*

Spiter, vor der Kamera, erinnerte David sich an eine Auskunft,
die er einem Reporter einmal wihrend eines Rundfunkinter-
views gegeben hatte. Der hatte ithn zuvor gefragt, wie es ihm
dabei erging, wenn er seine Ideen in Unternehmen trug. Davids
Antwort: ,,Manchmal ist es groBartig, wie offen die Menschen
reagieren; aber manchmal komme ich mir ein bisschen vor, als
wiirde ich mit Inhaftierten sprechen.* Diese Aussage tiberraschte
mich nicht nur, sondern schockierte mich regelrecht. Dann fuhr
er fort: ,,Ich meine damit nicht, dass manche Unternehmen oder
Firmen Gefingnisse sind, sondern dass wir sie mit der Art, wie
wir dort leben, zu Gefingnissen machen.*

Fir uns war die Zeit mit David ein Fest fiir die Seele. Als wir

10
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‘Whidbey Island verlieBen, wussten wir um einiges besser, wonach
wir suchten. Wir wollten unser bislang rein theoretisches Bild
vom idealen Arbeitsplatz in der Praxis bestitigt finden.

Wir fuhren zuriick nach Seattle und verbrachten die Nacht von
Freitag auf Samstag dort. Ich wollte am nichsten Morgen zu-
riickfliegen, aber John plante die Weiterreise erst fiir den daraut-
folgenden Abend. Wir fragten die Frau an der Hotelrezeption, ob
sie eine touristische Empfehlung fiir zwei Burschen aus Minne-
sota hitte. Sie nannte uns den Pike Place Fischmarkt. Da wir von
Seattle faktisch nichts kannten, klang es flir uns reizvoll, diesen
Platz zu besuchen, zumal John ein Faible fiir Einkaufsbummel
hat.

John war am Ende des Platzes, als er lautes Lachen und Rufen
horte. Wie einst die Hamelner Kinder dem Flotenspiel des Rat-
tenfingers nachliefen, folgte auch er dem verlockenden Lirm
und fand sich schon bald in der hintersten Reihe einer lebhaften
Menschenansammlung. Plotzlich trennte sich die Menge, und
John ergatterte einen Blick auf die Ursache des regen Treibens. Es
war der weltberithmte Pike Place Fischmarkt.

Falls Sie jemals dort gewesen sein sollten, wissen Sie, was hier vor
sich geht. Sobald ein Kunde eine Bestellung aufgibt, wirft einer
der Fischhindler die Ware einem Kollegen weiter hinten zu, der
sie verpackt. Diese Fischhindler vollfithren dabei die reinste Wurf-
akrobatik, und das Publikum ist begeistert. Immer wieder laden
die Fischhindler einen Kunden ein, hinter den Tresen zu kom-
men und sein Wurf- und Fangtalent zu erproben.

Doch John ging es an diesem Tag nicht darum, sein Kénnen

11
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unter Beweis zu stellen.Vielmehr stand er inmitten der jubelnden
Menge und beobachtete fasziniert, mit welchem Schwung sich
die Fischhindler ihrer Arbeit widmeten. Aut dem Markt waren
sehr viel Publikum und es ging reichlich laut zu. Dennoch hatte
der Fischhindler, der einen Kunden bediente, nur Augen und
Obhren fiir den einen Menschen — als wiren sie beide die einzi-
gen Leute auf diesem Planeten. Ganz gleich wohin John sah,
tiberall wurde gelichelt, gelacht und — was am wichtigsten war —
die Menschen hatten wirklichen Kontakt miteinander. Kein
Wunder also, dass die Kassen wie verriickt klingelten.

Beinahe eine Stunde lang betrachtete John wie gebannt, was sich
hier abspielte. Dann riss ihn plotzlich einer der Fischhindler aus
seinen Gedanken. ,,Hi!* begriiite er John. ,,Ich bin Shawn.* Er
hatte rote Haare, ein Lacheln, das von einem Ohr zum anderen
reichte, und zwinkerte schelmisch.

,,Was geht hier eigentlich vor?* fragte John.

»Waren Sie heute Mittag essen?* antwortete Shawn mit einer
Gegenfrage.

,Ja“, erwiderte John und fragte sich, worauf der Fischhindler
hinauswollte.

,»Wie war die Bedienung?* fragte Shawn.

John zuckte mit den Schultern. ,,Okay, glaube ich.*

,Ja, aber hat die Bedienung Sie wirklich angesprochen, mit Thnen
Kontakt aufgenommen?*

Kontakt aufgenommen? Wovon redet dieser Mann iiberhaupt? dachte
John irritiert.

Shawn blickte John direkt in die Augen. ,,Sehen Sie, diesen

12
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Augenblick verbringen wir beide, Sie und ich, zusammen, und
ich mochte, dass wir ihn wie sehr gute Freunde verbringen.*
Allmihlich begriff John, was hier vor sich ging. Ausgerechnet
Fischhindler — keine Betriebswissenschaftsprofessoren oder
Unternehmensgurus — fithrten thm vor, wie man mehr Spaf3,
mehr Leidenschaft, mehr Konzentration und mehr Verantwor-
tungsbewusstsein in den Arbeitsalltag bringt.

Wihrend John weiter beobachtete, wie die Fischhindler sich
jedem einzelnen ihrer Kunden widmeten, spielte sich neben ithm
ein kleines Drama ab. Einer der Fischverkiufer hatte einem klei-
nen Jungen eine Languste ans Hosenbein geklemmt. Der Kleine
erschrak und begann zu weinen. Darauthin ging der Fischverkiu-
fer in die Knie und kroch zu dem Jungen hertiber, der sich dngst-
lich an seine Mutter klammerte. Er bat ihn reumiitig um Verge-
bung und um eine Umarmung. Der Fischverkiufer hatte diesen
kleinen Jungen offenbar falsch eingeschitzt und daher einen un-
passenden Scherz gemacht, aber seine Entschuldigung sprach
Binde.

John musste unwillkiirlich an die vergangene Woche denken, als
er seine kleine Tochter, die unter schwerem Asthma litt, zum Arzt
gebracht hatte, weil sie keine Luft mehr bekam. Als er am Emp-
fangstresen der Arztpraxis stand, die kleine Kelsey erbarmlich jap-
send neben sich, stellte ihm ein eisige Stimme einen Haufen Fra-
gen, deren Antworten kommentarlos in ein Formular gehackt
wurden. Ohne das Kind oder ihn auch nur ein einziges Mal an-
gesehen zu haben sagte die eisige Stimme schlieBlich: ,,Nehmen

Sie im Wartezimmer Platz.*

13
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Irgendwann krichzte es dann aus einem Lautsprecher auf dem
Flur: ,Kelsey Christensen!” Die Schwester, die ihnen entgegen-
kam, stellte Kelsey wortlos an eine Skala, die an der Wand befes-
tigt war, und knallte ihr den Messstab auf den Kopt. Dann eilte
sie den Flur hinunter, wobei John und die atemlose Kelsey Miihe
hatten, ihr Tempo zu halten. Die Schwester blieb vor einer der
Tiren stehen, zeigte mit der Hand hinein und verschwand, ohne
sich noch einmal umzudrehen.

John blickte den kleinen Jungen auf dem Fischmarkt an, der stolz
lichelnd die Languste in der Hand hielt. Wie kann es angehen, dass
ein Fischhandler einem veringstigten Kind mehr Aufmerksamkeit und
Verstiandnis entgegenbringt, als das Fachpersonal der Klinik es konnte, in
die ich Kelsey brachte? fragte er sich.

John beobachtete die einzelnen Fischverkaufer dabei, wie sie sich
thren Kunden zuwandten und ihnen eine Beachtung schenkten,
wie sie von dem fuirsorglichsten Pflegepersonal nicht tibertroffen
werden konnte. Dieses Erlebnis musste er auf einem Film festhal-
ten. Seine Intuition sagte ihm, dass alle, denen er zeigen wiirde,
mit welcher Verve diese Leute ihrer Arbeit nachgingen, zutiefst
beeindruckt wiren. Doch dann wurde er unsicher. Was passierte,
wenn sie ablehnten? Zwei Stunden spiter war er endlich so weit,
sich an den Inhaber des Fischmarkts zu wenden. John erzihlte
ihm, dass er Filmemacher wire und noch bevor er weiterspre-
chen konnte, unterbrach ihn der Mann: ,,Wo haben Sie gesteckt?
Wir warten schon eine ganze Weile auf Sie.”

ChartHouse Learning schleppte kurz darauf seine Kameras zum

Pike Place Fischmarkt. Nachdem wir mehrere Kilometer Film im

14
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Kasten hatten, wurde uns klar, dass das Geheimnis dieser ganz be-
sonderen Fischhindler auf wenigen Grundbegriffen fulte — ein-
fache aber wirkungsvolle Regeln, fiir die sich jeder jederzeit ent-
scheiden kann. Wir haben diese Regeln zu einem Ideenkatalog
zusammengefasst, den wir als FISH!-Philosophie bezeichnen.
Unsere vier Grundregeln haben wir zunichst in einem Doku-

mentarvideo — FISH! — dargestellt.

SPIELE — Arbeit, die Spafs macht, wird gemacht. Dies gilt besonders
dann, wenn wir ernste Aufgaben leichten Herzens und spontan ange-
hen. Spielen ist nicht nur eine Form der Beschdiftigung, sondern es ist
eine Befindlichkeit, in der wir zu erledigende Aufgaben mit mehr

Schwung ausftihren und kreativere Lésungen finden.

BEREITE ANDEREN FREUDE — Wenn man jemandem den
Tag (oder auch nur einen Moment) angenehmer macht, indem man
freundlich auf ihn zugeht und sich auf ihn einldsst, werden selbst die

routinetrdchtigsten Begegnungen zu erinnerungswiirdigen.

SEI PRASENT — Menschlichkeit entsteht durch das Fiireinander-
Dasein. Ungeteilte Prdsenz ist das einzig wirksame Mittel gegen Burn-
out, denn es sind die halbherzig erledigten Dinge, die wir tun, wédhrend

wir zugleich mit diversen anderen beschiftigt sind, die uns zermiirben.

WAHLE DEINE EINSTELLUNG — Wer Verdruss erwartet, fin-
det ihn (berall. Erst wenn Sie begreifen, dass Sie allein entscheiden,

wie Sie mit dem umgehen, was das Leben lhnen bringt, werden Sie
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nach dem Besten suchen kénnen und Méglichkeiten ausfindig machen,
von denen Sie nicht einmal zu trdumen wagten. Wenn Sie feststellen,
dass lhre Einstellung nicht die ist, die Sie gern hétten, dndern Sie etwas

daran.

Ein Jahr nach Erscheinen des FISH!-Videos haben wir unsere
Philosophie zum Thema eines Buches gemacht, das wir ebenfalls
FISH! nannten (ziemlich clever, was?). Wir dachten uns die Ge-
schichte eines Unternehmens aus, in dem einige Mitarbeiter
einen derart gestorten Bezug zu ihrer Arbeit hatten, dass ithre Ab-

<

teilung von den anderen als ,,Giftmiilldeponie” bezeichnet
wurde. Das Buch sollte zeigen, wie sich die Arbeitseinstellung der
Verkiufer auf dem Fischmarkt praktisch auf alle typischen Pro-
bleme in Unternehmen anwenden lief3.

Mit der Zeit eroberte die FISH!-Philosophie weltweit die Unter-
nehmen. Die Leute begannen, ihren Arbeitstag neu zu erfinden,
und die Begeisterung, der Elan und die Hingabe, die sie daraut-
hin an den Tag legten, brachten erstaunliche Ergebnisse.Viele von
thnen haben uns an ithren Geschichten teilhaben lassen. Aufgrund
ihrer Erfahrungen hat sich unser Verstindnis dessen, was mittels
dieser Grundbegrifte moglich ist, erweitert und vertieft. In die-
sem Buch mdéchte wir einige der Geschichten einem moglichst
groBen Publikum zuginglich machen.

Die Menschen in diesen Geschichten sind genau genommen
Leute wie du und ich. Was sie zu ganz besonderen Menschen
macht, ist die Tatsache, dass sie eines Tages beschlossen, ihr Leben

frohlicher, verantwortungsbewusster und mit groBtmoglicher

16
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Hingabe zu leben. Am nichsten Tag trafen sie Entscheidungen,
die sie diesem Ziel niherbrachten. Den darauffolgenden Tag
trafen sie die nichsten Entscheidungen, den Tag spiter die nichs-

ten ...

17
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Exster Tejj, cpyelE!

Spielen ist nicht nur eine Form der Beschdftigung, sondern eine

Befindlichkeit. Spielen ist Kreativitdt, die neue Energien freisetzt.

Erinnern Sie sich an diese altbekannte Ermahnung? , Leute,
Schluss mit lustig, geht wieder an die Arbeit.” Die meisten von
uns haben bereits in jiingsten Jahren gelernt, dass Arbeit und Spiel
zwei diametral entgegengesetzte Dinge sind, und dass man, wah-
rend man spielt, unmoglich arbeiten kann. Wenn jedoch unser
Arbeitsumfeld ein Ort sein soll, an dem wir leben konnen, an
dem Menschen erfolgreich sind, braucht es ein gewisses Mal3 an
Verspieltheit und Unbeschwertheit. Wir haben nicht eine einzige
Ausnahme von dieser Regel gefunden. Die Alternative zu einem
Arbeitsumfeld, das diese Bedingungen erfiillt, wire das, was Ken
Blanchard als ,,epidemisches Auftreten zu enger Unterwische*
bezeichnet. Keine schone Vorstellung, wie wir finden.

Eine innovative Umgebung erfordert sogar noch mehr Spiel als
andere. Gewohnheitsgemil scheint uns eine ,,rein geschiftliche®
Abwicklung der Arbeit von Punkt A nach Punkt B vielleicht die
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effizientere Methode, doch sie blockiert unsere Fahigkeit, neue
Losungswege zu suchen und zu finden, wenn wir sie brauchen.
Die Freiheit zum Verspieltsein — einmal gewundenere, neue Wege
gehen zu diirfen — fordert Kreativitit und erweitert den Radius
der Moglichkeiten (ebenso wie sie den Radius der geistigen
Moglichkeiten aller Beteiligten erweitert). Aus demselben Geist,
der es den Mitarbeitern gestattet, verriickte Krawatten zu tragen
oder herzhaft zu lachen, ohne Furcht vor dem zu haben, was an-
dere denken mdogen, wird auch deren Mut geboren, neue Ideen
zu vertolgen, die die Grenzen dessen sprengen, was sie bislang flir
moglich gehalten hitten. Kreativitit wird somit zu einem Spiel in
einer Scheinwelt fiir Erwachsene (,,Hort mal, was wire wenn
...2). Und das konnen wir alle spielen.

Die Fischhindler wissen, dass Spiel die Kreativitit stimulieren
kann. Wenn frither ein Kunde seinen Wunsch nannte, mussten sie
um den Tresen herum gehen und den gewtinschten Fisch heraus-
suchen. AnschlieBend gingen sie den Weg zuriick, um die Ware
einzupacken. Mit der verpackten Ware eilten sie zur Kasse, um den
Betrag einzutippen. Doch eines Tages probierten sie etwas anderes
aus. Einer der Fischhindler warf einem anderen tber den Tresen
hinweg einen Lachs zu. Hurra! Sie hatten nicht nur eine tolle Vor-
fiihrung erfunden, sondern sie steigerten auch noch ihre Produkti-
vitit, indem sie unnétiges Hin- und Herrennen vermieden.

Trotz der offensichtlichen Vorteile, die spielerisches Verhalten am
Arbeitsplatz mit sich bringt, jagt der bloBe Gedanke an Spiel er-
staunlich vielen Unternehmensleitungen blanke Furcht ein. Als

uns der Geschiftsfiihrer einer groBen Fast-Food-Kette fragte:
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»Wollen Sie etwa, dass ich 300.000 Teenagern erzihle, sie sollen
spielen?”, stellte er sich dabei wahrscheinlich den Ausbruch der
weltgroten Hamburger-Schlacht vor.

Ein Grund fiir die Angst vor dem Spiel mag darin bestehen, dass
wir eine verzerrte Vorstellung davon haben, was Spiel bedeutet.
Dieselben Menschen, die sich von der Verspieltheit des Pike Place
Fischmarktes magisch angezogen flihlen, kénnen sich oft nicht
vorstellen, wie sie eine solche Atmosphire an threm Arbeitsplatz
schaffen konnen. ,,Womit sollen wir denn bei uns werfen?* fra-
gen sie.

Die Fischhindler haben darauf eine Antwort: ,,Es gibt Millionen
von Arten, wie man spielen kann. Spielen beschrinkt sich doch
nicht darauf, dass man Fische wirft.*

Wirtschaftsmathematiker, Lehrer oder Ingenieure missen andere
Spielarten finden als die Fischhindler. Und genau darum geht es.
Spielen ist nicht an bestimmte Gegenstinde oder Methoden ge-
bunden. Es basiert letztlich auf der ansteckenden Unbeschwert-
heit, die von enthusiastischen, engagierten und furchtlosen Men-
schen ausgeht. Eine erfolgreiche Budget-Konferenz, bei der
ernstzunehmende Arbeit geleistet wird, kann diese Unbeschwert-

heit ebenso vermitteln wie ein Picknick.

Schicken Sie mir bitte IThr Spielehandbuch

Drei Wochen vor einer Vertreterkonferenz, bei der wir unsere
FISH!-Philosophie vorstellen sollten, erhielten wir eine unge-
wohnliche Anfrage: ,,Wir haben Vertreter aller 57 Filialen herbe-
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stellt, weil wir m&chten, dass unsere Angestellten spielerischer an
die Arbeit herangehen. Konnten Sie uns vorab eventuell einige
Anleitungen oder Instrumente flir dieses Spieldings nennen?
Oder wiirden Sie uns vielleicht ein Handbuch zusenden, aus dem
wir ersehen konnen, wie wir spielen sollen?*

Zunichst hielt ich es fiir einen Scherz. Stellen Sie sich einmal
vor, Sie schicken Thre Kinder zum Spielen nach draufen und die
Kleinen rufen: ,,Prima! Mit welchem Ziel?“ Aber der Anrufer
meinte es vollkommen ernst. Er wollte nicht mehr und nicht we-
niger als vorgesteckte Ziele, die mit diesem ,,Spieldings* zu errei-
chen wiren.

Was sollte ich thm sagen? ,,Wie wir’s mit Zielscheiben?, fragte
ich.

,,Egal was, Hauptsache es hilft uns, dieses Spieldings zu erkliren.*
Also schickte ich thm einen ganzen Flipchartblock voller Ziel-
scheiben. Und nun begriff er es! Spielen lasst sich nicht einfach
als Arbeitsanweisung an 57 Filialen erteilen, als handelte es sich
um ein neues Buchhaltungssystem. (Mein Kollege Carr Hager-
mann hat diesen Tatbestand einmal sehr treffend formuliert:
,,Man kann ein Instrument spielen, aber man kann Spiel nicht in-
strumentalisieren. )

Spielen erfordert die innere Bereitschaft eines jeden Beteiligten.
Entsprechend kann man dazu nur einladen. Die Ziele setzt das
Team gemeinsam fest. Ubrigens lief der anschlieBende Vortrag
bestens — und diejenigen, die sich zuvor unsicher beziiglich dieses
,»Spieldings geduBert hatten, waren ausgesprochen empfinglich

fir eine verspielte Atmosphire.
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