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Praxisaufgabe
Wie lauten ein typischer Einwand und die Formulierungen zu den drei Prinzipien, die lhnen spontan einfallen?

Einwand:

Prinzip 1 — Verstandnis:

Prinzip 2 — Bezugnehmendes, Unerwartetes, Humorvolles:

Prinzip 3 — Offnende Frage:
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