Rhetorik und Dialektik fur
Unternehmer

Wolfgang Pachali

Unternehmer oder Fiihrungskrifte
miissen andere von Ihren Ideen iiber-
zeugen, miissen Argumente vortra-
gen und Konzepte erkliren, um Ver-
trauensvorschufl werben. Ob es um
personliche Freundschaften oder
unternehmerischen Erfolg geht, nur
wenn sie liberzeugen, werden sie die
Zieleerreichen. Das gesprochene Wort
offnet Tiiren, iiberwindet Grenzen.
Als Waffe eingesetzt, ist es ein Mittel
der Verfiihrung oder Beleidigung, von
einem Tolpel eingesetzt, wirkt es viel-
deutig oder miflverstidndlich. Richtig
eingesetzt jedoch kann es zur Quelle
des Erfolges werden. Man braucht
dazu nicht die Perfektion eines Iacoc-
ca, Churchill oder Kennedy; was man
braucht, ist Mut und den Willen an
sich zu arbeiten, um mehr aus den
vorhandenen Fihigkeiten zu machen.
Es gilt, die wichtigsten Fehler zu
vermeiden und zu seinem eigenen Stil
zu finden. Dabei konnen folgende
Regeln helfen. Wer sie nicht einsetzt,
drgert seine Mitmenschen und ver-
paft Chancen.

Gute Reden sind kurze Reden. Sie
sind nicht aufgebldht und breitge-
walzt, sie sind auf ein Ziel ausgerich-

tet, das konsequent verfolgt wird. .

Luther driickte das so aus: ,Jhr konnt
predigen iiber was Ihr wollt, aber
predigt niemals iiber 40 Minuten.”
Tucholsky formulierte es so: ,Sie
sprach soviel, dafl Thre Zuhérer davon
heiser wurden.” Unnotige Worte len-
ken nur vom Thema ab: Durch kurze
Worte (max. 2 Silben) und kurze Siatze
(7-14 Worte) gibt der Redner seinen
Zuhorer die Chance, Gedanken nach-
zuvollziehen. Das heifit praktisch:
Balast abwerfen, weniger Adjektive
gebrauchen, Tautologien wie, seltene
Raritdten” streichen. Statt Hauptwor-
te in Substantiv plus Adjektiv zu zer-
legen (,,Alpenflora” statt ,,alpine Flo-
ra”, ,Werbung” statt ,,werbliche Akti-
vitdten”) mehr Hauptworter und Ver-
ben gebrauchen, Adjektive nur, wenn
notig zur Unterscheidung, Ausson-
derung oder Wertung und in ausge-
wihlten Fillen als Stilmittel. Zum
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Beispiel wenn ein Adjektiv in einem
unvermutbaren Zusammenhang be-
nutzt wird (Lessing polemisierte: ,Was
soll die windschiefe Frage”). Auch
durch die richtige Wahl der Substan-
tive kann auf Adjektive verzichtet wer-
den, nimlich durch die Auswahl von
Substantiven, die das Adjektiv schon
beinhalten (z. B. ,starker Wind” ist
»Sturm”).

Umden ,heiflen Brei” herumzureden,
mag in Ausnahmefillen nétig sein, in
der Regel jedoch ist es ein Laster.
Natiirlich fillt ein guter Redner nicht
mit der Tiir ins Haus, er bereitet die
entscheidenden Redeteile vor, baut
Spannung auf und sagt dann klar
und unmifverstidndlich, was er zu
sagen hat. Seine Argumente schmer-
zen, weil sie treffen, weil sie an den
empfindlichen Stellen ansetzen.

Dle Sprache der Zuhorer
sprechen

Der Redner mufl3 die Erwartungen
seiner Zuhorer erfiillen, jedoch Un-
ter- und Uberforderung vermeiden.
Nur was verstanden wird, iiberzeugt.
Franz Josef Straufl sagte: ,Einfach
reden, aber kompliziert denken - nicht
umgekehrt!” Mit schénen, hochge-
stochenen Worten wird geblendet,
iiberredet oder manipuliert. Uber-
zeugt wird nur durch eine zuhdrerge-
rechte Sprache. Fachjargon hebt
weder die Position, noch kriftigt er
Argumente. Auch Kompliziertes 1a8t
sich einfach ausdriicken. Meist ist
dazu nur die Uberwindung der eige-
nen Gedankenlosigkeit notwendig. Je
abstrakter das Thema, umso mehr
Zeit muB in die Vorbereitung inve-
stiert werden. Trockene Themen sind
durch Beispiele oder Gleichnisse le-
bendig zu machen. Nicht zur Sache
sprechen, sondern zu Menschen. Von
Menschen sprechen, nicht von Sach-
en. Erlebnisse beschreiben (am be-
sten eigene) und die Erfahrungen,
die daraus gezogen wurden. Balzac
driickte dies so aus: ,Wenn Du das

Universum beschreiben willst, dann
beschreibe Dein Haus.” Kompetente
Redner beziehen ihre Zuhorer durch
Sie- oder Wir-Botschaften ein. Sie
sprechen sie direkt an, fordern sie
direkt auf - sie sollten mit dem Kopf
nicken, ihre Gefiihle ausdriicken.
Vorsicht im Umgang mit sprachli-
chen Modetrends: Die Verstandlich-
keit leidet durch die Ubernahme z. B.
der Mediensprache (Spiegel: Nobel-
herberge), des akademischen Jargons
(Beziehungsstref - Liebeskummer)
oderr der Jugendsprache (Softies,
diisen, motzen).

l}le Zuhorer fesseln

Zuhorer wollen begeistert werden,
dazureichtein attraktives Thema. ein
~kantiger Stoff” nicht aus. Der Red-
ner muB sich einbringen. Von Augu-
stinus stammen die Worte: ,, In Dir
muf} brennen, was Du in anderen
entziinden willst.” Er muf die Vielfalt
der Ausdrucksmaoglichkeiten nutzen.
Nietzsche sagte einmal: ,Das Ver-
stindlichste an der Sprache ist nicht
das Wort selbst, sondern Ton, Stirke,
Modulation und Tempo.” Rhytmus,
Kraft und Farbe machen aus einer
Rede ein Erlebnis, eine Faszination.
Dasbedeutet praktisch: Mit Lautstar-
ke, Tempo und Betonung spielen, eine
»Melodie” mitschwingen lassen, sie
soll beruhigen, aufriitteln, hochrei-
Ben.

Bildhafte Worte (Kuh), sind aussage-
kriftiger als abstrakte Begriffe (GroB-
vieheinheit). Aktive Verben (Bsp.
»Balken krachen”, ,Kinder jam-
mern”), strahlen Frische aus. Das
kiinstliche Passiv (,jetzt wird geschla-
fen”), ist ein Mittel des Befehls, der
Gebrauchsanweisung oder der Koch-
rezepte, in einer Rede ist es fehl am
Platz. Pausen sind obligatorisch- sie
geben den Zuhorern Zeit zum Verdau-
en und dem Redner die Moglichkeit,
sich auf Improvisation einzustellen.

Wer Sprachschablonen benutzt, ver-
leitet seine Zuhorer dazu, oberflich-
lich zuzuhoren. Wer mit Worten spielt,
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gewinnt die Aufmerksamkeit seiner
Zuhdorer. Beispiel: ,,Im Gegensatz zur
DDR stehen hier die Dinge Schlange
nach dem Kunden.” ,,Ein Dementi ist
der Versuch, die Zahnpasta in die
Tube zuriickzudriicken.”,,Ohne WeiB-
blech wiren Millionen Ravioli obdach-
los.”

Die misglichkeiten der
Technik nutzen

Obwohl technische Hilfsmittel, wie
Mikrofon, Zeigestab, Overhead-Pro-
jektor, dem Redner die Arbeit erleich-
tern sollen, stellen sie fiir viele Red-
ner mehr Problem als Hilfe dar. Die
Technik wird nicht als Briicke zum
Publikum genutzt, sondern als Hin-
dernis aufgebaut. Vor jeder Rede soll-
te die Technik vom Redner selbst ge-
priift und der Umgang kurz geprobt
werden. Der Redner tut gut daran,
sich die Gerédte erklidren zu lassen
und mit dem Techniker zu bespre-
chen, wie mogliche Pannen bewaltigt
werden konnen. Medienzauber ist
nicht angesagt, leicht verstindliche
Grafiken, schéne farbige Dias lok-
kern auf und kénnen kleinere rheto-
rische Schwichen ausgleichen. Ein
Bild sagt mehr als tausend Worte.
Und weil ,,wenig” oft ,mehr” ist, soll-
te sich der Redner auf wenige Medien
konzentrieren, diese aber voll aus-
nutzen. Die Professionalitit der ein-
gesetzten Visualisierung strahlt auf
ihn aus.

Gute Vorbereitung ist der
halbe Erfolg

Was erwarten die Zuhérer von mir?
Was will ich erreichen? Mit welchen
Argumenten gewinne ich meine
Zuhorer? Worin kann ich mich von
den anderen Rednern unterscheiden?
Die wichtigste Vorbereitung ist, sich
selbst Fragen zu stellen. Die Antwor-
ten helfen, Ordnung in die eigenen
Gedanken zubringen. Eine gute Rede
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braucht Zeit, viel Zeit. Wie ein guter
Wein muB8 sie reifen. Daten und Fak-
ten miissen recherchiert, aktuelle
Kommentare gesucht, Gegenargu-
mente gefunden werden. Nachdem
die ,Facts” feststehen, muf die Dra-
maturgie entwickelt werden. Wichti-
ge Reden sollten im Entwurf mit
Freunden oder Experten diskutiert
werden. Eine gute Rede ist offen, sie
140t geniigend Spielraum, um auf Sig-
nale der Zuhoérer zu reagieren. Kleist

ridt: ,,So wie der Appetit beim Essen .

kommt, so kommt der Gedanke beim

Reden.” Doch Vorsicht: So sehr die

Rede, als Dialog mit dem Zuschauer
gestaltet, fasziniert, so verlangt Im-
provisation ein HochstmaB an Zeit-
disziplin und eine ausgeprigte Fi-
higkeit zum ,Sprechdenken”. Mit vor-
gelesenen Reden beleidigt man die
Zuhorer - freie Rede 148t Unikate ent-
stehen. Eine gute Rede besticht nicht
durch Merkmale wie fein, edel, vor-
nehm, sondern durch Echtheit, Ur-
spriinglichkeit und Unverwechselbar-
keit.

»Reden lernt man durch reden”
(Cicero). Reden ist eine Kunst, eine
Kunst, die jeder erlernen kann. Spra-
che, Mimik und Gestik zu erlernen
bedarf eines intensiven Trainings. Es
reicht nicht aus, hier und da einmal
eine Rede zu halten, oder alle zwei,
drei Jahre einmal ein Training zu
besuchen; das Training muB regel-
méssig und konsequent erfolgen. Es
empfiehlt sich, mit Tonband oder
Video-Kamera im Biiro oder zu Hause
zu iiben. Jede Gelegenheit zum Reden
sollte genutzt werden, nur so gewinnt
der Redner Sicherheit.

Non~verba|e Ausdrucks-
maglichkeiten nutzen

Nicht nur die Ohren, sondern auch
die Augen der Zuhérer miissen wih-
rend der ganzen Rede voller Erwar-
tung auf den Redner gerichtet sein.
50 % der wahrgenommenen Informa-
tionen sind non-verbal ausgestrahlte

Informationen. Durch einen festen
Stand und permanenten Blickkontakt
strahlt der Redner Selbstsicherheit
aus. Gestik und Mimik geben ihm viel
an Ausdruckskraft. Ein guter Red-
ner lebt die Gefiihle vor, von denen er
spricht. Freude und Trauer, Erregung
und Gelassenheit 148t er seinen Zuhé-
rer z. B. an seinem Gesichtsausdruck
erkennen. Er untermalt Worte, er 148t
vor den Augen seiner Zuhérer Bilder
entstehen, damit sie die Worte leich-
ter aufnehmen und einprigen kén-
nen. Er steht nicht wie »~festgenagelt”
hinter dem Rednerpult sondern bringt
im wahrsten Sinne des Wortes Bewe-
gung hinein. Er geht auf die Zuhérer
zu.

Wiederholungen von Sitzen, Gedan-
ken, Thesen sollten vermieden wer-
den, es seidenn, einem Teil soll beson-
dere Kraft verliehen werden. Mit
Wiederholungen sollte sehr sparsam
umgegangen werden. Synonyme sind
zu vermeiden. Der Redner wird bes-
ser verstanden, wenn er seinen Aus-
druck nicht wechselt. ,Gewinn” ist
nichtgleich,Profit”. Meist wird durch
das verwandte Wort die Bedeutung
verdndert (z. B. in der Intensitit
»Wind” ist nicht gleich »Sturm”), oder
es wird sogar die Bewertung verin-
dert (,Pfarrer” ist nicht gleich ,,Got-
tesmann”).

Worter fremder Herkunft, wo Klang
oder Schreibweise fremd sind, ver-
mindern die Verstindlichkeit. Eine
schwierige Materie mit einfachen
Worten dargestellt imponiert mehr.
Fremdworter sollten nur dann einge-
setzt werden, wenn sie mehr Kraft
oder Ausdruck haben (Bsp.: ,Basta”
statt ,das geniigt”) oder durch unge-
wohnte Rhythmen bereichern (ele-
gant, Majestit). Fremdworter bieten
sich an, wenn es keine Entsprechung
dazu gibt (z. B. ,fit” ist nicht gleich
~tauglich”, ,fair” ist nicht gleich
»anstindig”) oder wenn sie populirer
oder verstiandlicher sind (z. B. Adres-
se statt Anschrift, Fotokopie statt
Ablichtung). Bedacht werden muB
jedoch, daB das Fremdwort schwerer
verstindlich ist (zweiseitig - bilate-
ral), meist mit weniger Gefiihl ver-
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bunden (Ausflug - Exkursion), oft
schwerer auszusprechen (Roastbeef)
ist. Der bewufBlte Einsatz von Fremd-
wortern, um den eigentlichen Wor-
tinhalt zu verschleiern (Holocaust
statt Massenverbrennung), ist sprach-
liche Manipulation. Eine deutliche
Absage ergeht auch an die Tarnspra-
che: ,Nullwachstum” statt ,Still-
stand”, ,Entsorgungspark” statt
»~Atommiilldeponie”. Es reicht, wenn
Politiker dies stindig tun.

Am Anfang war die Benennung des
Vorhandenen: Sonne, Regen. Das
Nicht-Vorhandene zu benennen, oder
das Vorhandene sprachlich zu ver-
neinen, mufliten die Menschen erst
lernen. Bei kleinen Kindern kann dies
beobachtet werden. Noch heute er-
schwert die Verneinung die Verstiand-
lichkeit. Die Zeitschrift ,,Psychologie
today” ermittelte in einer repriasenta-
tiven Untersuchung, dafl der Durch-
schnittsmensch 48 % mehr Zeit beno-
tigt, eine verneinte Aussage zu ver-
stehen. Der Horer mochte wissen, was
ist und nicht, was nicht ist.

Die meisten Redner streuen viel zu
wenig Reize in ihren Text. Ironie,
Attacke, Wortspiel, Uber- und Unter-
treibung, all dies sind hervorragende
Moglichkeiten, einer Rede die noti-

“ven Reize zu geben. Mark Twain uber

~-Richard Wagner: ,Seine Musik ist

viel besser, als sie klingt.” Wortspiel:
~Kommunismus ist, wenn jeder von
allem genug hat.” Doch falsch be-
nutzt, werden diese Stilmittel schnell
zur Quelle von Miflverstindnissen
(,,Weltschmerz ist eine Krankheit fiir
Privatpatienten”, ,eine gute Erzie-
hung geniefit man nicht”, ,,Flick mit
seinem bescheidenen Vermogen”,
»~Spate Reue ist echt Zerknirschung
mit falschen Zahnen”). Das sind Sit-
ze, die Gefiihle auslGsen, die als An-
kerpunkte fiir spidtere Argumente
dienen kénnen. Wer Zuhorer gewin-
nen will, denke an Augustinus: ,Der
Zuhoérer ist nur dann wirklich ge-
wonnen, wenn er liebt, was Du ver-
sprichst, fiirchtet, was Du androhst,
hafBt, was Du anklagst, gern tut, was
Du empfiehlst, bedauert, was Du
bedauernswert nennst.”
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Von Samuel Goldwyn stammt die
Aussage: ,Fang mit einem Erdbeben
an, und steigere dann langsam”.
Widerspruch, ironisches Augenzwin-
kern, eine verbliiffende These bieten
die richtige Stimulanz. Carl Popper
begann eine Rede einmal mit folgen-
dem Satz: ,Platon, der grofite, tiefste
und genialste aller Philosophen, hat-
te eine Auffassung vom menschlichen
Leben. die ich geradezu abstofend
und erschreckend finde.” Friedrich
Diirrenmatt begann seine Rede 1986
in Stuttgart bei der Verleihung des
dritten Schillerpreises mit folgenden
Worten: ,Der erste fiel mir 1959 in
Mannheim zu, der zweite 1961 in
Ziirich und nun darf ich den dritten
hier entgegennehmen miissen.”
Sitze dieser Art sind bestens geeig-
net, die Zuhorer von der ersten Se-
kunde an zu fesseln. Die ersten Se-
kunden einer Rede sind die entschei-
denden; der Redner muf} sein Lam-
penfieber iiberwinden, zu Rhythmus
und Lautstirke finden und seine
Zuhoérer miissen sich mit den Eigen-
tiimlichkeiten, wie Stimme, Tonfall
oder Dialektfarbung vertraut machen.
Er kann seinen Zuhorern ein Kompli-
ment machen, Gemeinsamkeiten auf-
zeigen, sie iiberraschen durch aktuel-
le Daten oder Fakten oder ihnen eine
Briicke zum Vorredner bauen.

Faire Dialektik

Als Dialektik bezeichnet man die
Kunst des Uberzeugens in einem
Gesprich. Jeder Unternehmer, jede
Fiithrungskraft sollte die Methoden
fairer Dialektik beherrschen. Zu die-
sen Methoden zdhlen die bessere
Vorbereitung. Vor jedem Gespréich
sollten die Argumente schriftlich
fixiert und vor wichtigen Gespréichen
mogliche Einwédnde bedacht werden.
Es empfiehlt sich, dafiir einen Argu-
mentationskatalog zu erarbeiten und
kurze, priagnante Definitionen zu
formulieren. Die Auswahl eines ge-
nehmen Ortes zdhlt ebenfalls dazu.
Sehr wichtig ist auch, sich auf das

Gesprich einzustimmen. Der erste
Eindruck sollte ein positiver sein. Das
heif3t, es ist alles zu vermeiden, was
den Partner abstoflen kénnte. Besser
ist es, Gemeinsamkeiten zu betonen
und sich nicht bereits in der Einlei-
tungsphase festzulegen. Weitere
Empfehlungen lauten: Konsequent
den Blickkontakt mit dem Gesprachs-
partner suchen, ihn regelmiflig mit
seinem Namen ansprechen, selbst
Fragen stellen, denn wer antwortet,
hat die Beweislast; eigene Argumente
durch kurze anschauliche Beispiele
und Vergleiche unterlegen, durch Ta-
bellen, Fotos und grafische Darstel-
lungen visualisieren; Argumente
nicht nur einstreuen, sondern zusam-
menketten; das beste Argument bis
zum Schlufl aufheben; den richtigen
Zeitpunkte fiir die Wortmeldungen
auswihlen; niemals unter Zeitdruck
setzen lassen, aus der Gegenposition
argumentieren oder Einwidnde vor-
wegnehmen. Wer dem Gesprichspart-
ner klar iiberlegen ist, versucht stets,
gleichberechtigt zu wirken. Er ver-
folgt konsequent eine vorher festge-
legte Strategie, versucht jedoch zu
improvisieren. Jede Form von Recht-
haberei vermeiden, Irrtiimer des Ge-
sprachspartners nicht um jeden Preis
korrigieren, sordern nur, wenn es
zwingend notwendig erscheint. Wer
nichts zu sagen hat, schweigt!.
Empfehlenswert ist es, die Methoden
der unfairen Dialektik zu beherr-
schen; nicht unbedingt, um sie anzu-
wenden, sondern um sie zu erkennen
und rechtzeitig Abwehrmafinahmen
einleiten zu kénnen. Zu den unfairen
Methoden zdhlen u. a.:

Personlich werden; die Kompetenzdes
Gesprichspartners bestreiten, ihn in
die Ndhe von Positionen riicken, die
das Publikum ablehnt; Ungehdrige
Fragen stellen (z. B. ,Wann haben Sie
das letztemal Ihr Kind geschlagen?”);
ihn darauf hinweisen, daf er friiher
mal eine andere Ansicht &ulerte; Fehl-
formulierungen oder falsche Defini-
tionen des Gesprichspartners aufgrei-
fen; ihn bedrohen, verhéhnen oder
ignorieren, reizen oder durch Zwi-
schenrufe storen; sich auf den ge-
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sunden Menschenverstand berufen;
unbekannte Fachwdrter benutzen,
wissenschaftliche Fakten erfinden
oder mit Verallgemeinerungen bewei-
sen; die Aussage des Gesprichspart-
ners ubersteigern und sie unglaub-
wiirdig machen; an iiberhohten For-
derungen festhalten, um den Ge-
sprachspartner miirbe zu machen
oder unechte Forderungen aufstel-
len; das Ergebnis so zusammenfas-
sen, daf es ungiinstig fiir den Ge-
sprachspartner ausfillt.

2usammenfassung

Das Studium von Rhetorik und Dia-
lektik kann die Teilnahme an einem
praktischen Seminar und auch das

12. Internationale genos-
senschaftswissenschaftli-
che Tagung

s~Herkunft und Zukunft - Genos-
senschaftswissenschaft und Ge-
nossenschaftspraxis an der Wen-
de eines Jahrzehnts”, 22. bis 28.
September 1990 in Stuttgart-Ho-
henheim.

Die diesjdhrige internationale ge-
nossenschaftswissenschaftliche
Tagung, zu der rund 400 Teilneh-
mer aus aller Welt erwartet wer-
den, hat sich zum Ziel gesetzt,
durch aktuelle und kritische Fra-
gestellungen, durch engen Aus-
tausch der angewandten For-
schung mit der genossenschaftli-
chen Praxis, zukunftsorientierte
Antworten zu finden.
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praktische Uben nicht ersetzen. Es
kann aber bei der Vorbereitung auf
ein Training sowie bei der Aufarbei-
tung bereits erworbenen Wissens
helfen.

Rhetorik ist eine Kunst. Kunstfertig-
keiten erlernt man nur durch Praxis,
Kunst ist niemals perfekt. Man wird
stets hinzulernen miissen. Voraus-
setzung dafiir ist aber die geschulte,
permanente Selbstkontrolle.

Kunst kennt keine Patentrezepte,
allenfalls Regeln. Jede Regel ldfit
Ausnahmen zu. Ein gesundes MiB-
trauen gegeniiber jedem, der Patent-
rezepte verspricht ist angebracht.
Regeln geben allenfalls an, wie man
es nicht machen sollte. Der Erfolg
einer Rede liegt nicht in der Befol-
gung von Regeln, sondern in der
personlichen Uberzeugungskraft des

Die Frage, wie Genossenschaften
zeitgemif bleiben kdnnen, wird
von zwei Seiten angegangen. Eine
Blickrichtung zielt auf die Mitglie-
der, die Moglichkeiten der Einbin-
dung der Mitglieder in das Recht
und die Pflicht der genossenschaft-
lichen Selbstverwaltung und
Selbstverantwortung. Gewinnen
diese basisdemokratischen Struk-
turen angesichts der wirtschaftli-
chen und politischen Herausforde-
rungen unserer Zeit, eine neue,
dynamische Bedeutung? Die Fra-
gen der Mitgliederbindung in den
Genossenschaften vor Ort wirken
weiter auf das Selbstverstindnis
der Genossenschaftsverbéande.
Auch dies wird auf der Tagung
kritisch beleuchtet.

Ein zweiter Schwerpunkt liegt auf
der genossenschaftlichen Vielfalt
im zusammenwachsenden Europa.

Redners. Daher ist jedes Rhetorik-
Training Personlichkeitsbildung.
Eine Rede sollte nie zur Show absin-
ken, jede Rede mu8 sich auszeichnen
durch ehrliches Bemiihen, andere zu
uberzeugen. Wer andere iiberzeugen
will, mufl den richtigen Gedanken
mit den richtigen Worten zur richti-
gen Zeit vor dem richtigen Publikum
wirkungsvoll aussprechen.

Ein guter Redner beherrscht die Tech-
niken des Siegens, aber er setzt sie
nur in Ausnahmefillen ein.

Ein guter Redner iiberzeugt, er be-
herrscht die Kunst, zu gewinnen, ohne
Zu siegen.

Wolfgang Pachali ist Leiter der Abteilung
Consulting

Neben der Frage nach einer zu-
kunftsgerichteten Weiterentwick-
lung des gesamten Genossen-
schaftswesens hat sich in den letz-
ten Monaten durch die rasante
Entwicklung in Osteuropa das In-
teresse fur einen Informationsaus-
tausch iiber die Grenzen hinweg
gesteigert. Deutliches Gewicht be-
kommen deshalb die Linderberich-
te des Genossenschaftswesens in
der DDR, in Ungarn und Polen.
AnmeldeschluB fiir die Tagungs-
teilnehmer ist der 15. Juli 1990.
Anmeldungen nimmt entgegen:
Tagungssekretariat Forschungs-
stelle fiir Genossenschaftswesen,
Universitdit Hohenheim, SchloB-
Siid-Ost, 7000 Stuttgart 70. Dort
ist ebenfalls das ausfiihrliche Ta-
gungsprogramm erhdiltlich.
Telefon 0711/4 59 26 31-32,

Fax: 0711/4 59 26 34.
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