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Zur Einstimmung
Als pädagogische Fachkraft sind Sie permanent im Austausch mit anderen – im 

Team, mit den Eltern, der Leitung und dem Träger, mit lokalen Kooperationspart-

nern und natürlich mit den Kindern. Sie tauschen Meinungen, Argumente und 

Sachverhalte mit der Absicht, andere über Ihrer Sichtweise zu informieren, sie zu 

überzeugen oder zu einer bestimmten Handlung zu bewegen. 

Genau das ist damit gemeint, wenn Rhetorik als Kunst des Redens definiert wird. 

Sie handeln also rhetorisch, wenn Sie versuchen, in der Teamsitzung Ihre Meinung 

plausibel zu machen, wenn Sie Eltern Ihre Einschätzung verdeutlichen, wenn Sie 

beim Träger für Ihre Forderungen einstehen oder in einer Versammlung der Ge-

werkschaft das Wort ergreifen. 

Möglicherweise ist Ihnen gar nicht bewusst, wieviel Übung Sie schon in der Rheto-

rik haben. Denn Erziehung findet vor allem in Kommunikationssituationen statt, 

und die Pädagogik hat auch das Ziel, von Sichtweisen zu überzeugen und zu be-

stimmten Handlungen zu bewegen. Insofern kann man durchaus sagen, dass Sie als 

pädagogische Fachkräfte Rhetorikerinnen und Rhetoriker sind.

Ihre Tätigkeit hat zudem die Besonderheit, dass Ihre Gesprächspartner extrem un-

terschiedlich sind. Nicht nur, dass Sie mit Kindern und Erwachsenen, mit Jünge-

ren, Gleichaltrigen und Älteren sprechen. Auch die einzelnen Gruppen sind auffal-

lend heterogen: Krippenkinder, die gerade erst sprechen lernen, Kinder auf ganz 

unterschiedlichem Entwicklungsstand – solche mit besonderem Förderbedarf und 

solche, die schulreif und für ihr Alter weit voraus sind. Sie sprechen mit Kollegin-

nen und Kollegen, mit denen Sie Fachkenntnisse und pädagogische Überzeugungen 

teilen, genauso wie mit Eltern, denen Sie manches erst einmal erklären müssen. 
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Im Elterngespräch können Sie Migranten treffen, für die Deutsch noch eine fremde 

Sprache ist, und einen Vater, der einen Ihnen unbekannten Dialekt spricht. Sie 

treffen auf selbstbewusst auftretende Kommunalpolitikerinnen oder auf einen 

Professor für Pädagogik. Kurzum: Sie meistern Tag für Tag die unterschiedlichs-

ten Kommunikationssituationen. Das geht nicht ohne Interesse an anderen, nicht 

ohne Empathie und nicht ohne rhetorisches Geschick.

Dass der Elternabend gelingt, dass Ihre Argumentation überzeugt, ist keine Frage 

des Zufalls oder der Tagesform. Es liegt daran, dass Sie absichtsvoll, im Hinblick auf 

eine bestimmte Wirkung handeln. Professionell zu handeln bedeutet, zu wissen, 

was man tut. Diese Professionalität können Sie noch weiter ausbilden, indem Sie 

sich bewusst machen, was Sie bereits wissen, können und tagtäglich anwenden. 

Darüber hinaus können Sie neue Fertigkeiten erwerben, mit denen es Ihnen in der 

Zukunft noch leichter fällt, rhetorisch herausfordernde Situationen zu bestehen.

Wovon lassen Sie sich bei anderen überzeugen? Ist es das Auftreten? Sind es die 

Argumente? Ist es die feste Stimme? Der direkte Blick? Hat es etwas mit der Sprech-

weise zu tun? Sind es die prägnanten Formulierungen oder ist es der logische Zu-

sammenhang, den jemand herstellen kann? 

Die Antwort der Rhetorik lautet: Es ist die Summe der genannten Faktoren. Gute, 

relevante Argumente, die schlüssig miteinander verknüpft sind, sind für die Über-

zeugungskraft ebenso ausschlaggebend wie eine nachdrückliche Sprache und ein 

Körper sowie eine Stimme, die glaubwürdig und sicher wirken.
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Beide Aspekte betrachten wir in diesem Buch: Sie erfahren, wie Sie in der Sache 

und wie Sie als Person überzeugen können. Kapitel 1 widmet sich der Sache und 

geht folgenden Fragen nach: Inwiefern stärkt eine klare Absicht die Überzeugungs-

kraft? Wie kann ich eine Äußerung gliedern? Was macht Argumente zu überzeugen-

den Argumenten? Welche Formulierungen sind wirkungsvoll? 

In Kapitel 2 geht es um die Person als Mittel der Überzeugung: Welche Körperhal-

tung, welche Gestik und Mimik unterstreichen das Gesagte? Wie klingen meine 

Stimme und meine Sprechweise überzeugend?

Kapitel 3 wirft einen Blick auf die Hürden, die dem Überzeugen möglicherweise 

im Weg stehen. Sicher fragen Sie sich manchmal: Wie kann ich beim Auftreten vor 

anderen authentisch bleiben? Wie kann ich in meiner Rolle als pädagogische Fach-

kraft überzeugen? Wie gehe ich mit Unsicherheit und Aufregung um? Wie bleibe 

ich rhetorisch sicher auch bei Gegenwind, wenn es zu Widerspruch, Widerstand, 

sogar zu Unfairness kommt?

Wir zeigen Ihnen anhand von zahlreichen Beispielen aus der Kita-Praxis, wie Sie 

sich auf herausfordernde Gesprächs- und Redesituationen vorbereiten oder die Si-

tuation selbst verändern und verbessern können. Damit der Transfer in den Ar-

beitsalltag für Sie schon beim Lesen konkret wird, bieten wir Ihnen an manchen 

Stellen kleine Übungen an; an anderen Stellen laden wir Sie an die UmsetzBar ein. 

Die wichtigsten theoretischen Grundlagen fassen wir jeweils kurz und prägnant als 

rhetorische Erkenntnis zusammen, und die mentalen Stärkungen sollen gelegentli-

chen Selbstzweifeln etwas entgegensetzen und Sie ermutigen, auf Ihre Fähigkeiten 

zu vertrauen.

Wir möchten, dass Sie (künftig noch leichter) überzeugen – in der Sache, als Person 

und trotz mancher Hürden.
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1. Überzeugen Sie  
 in der Sache!
Bei Ihrer täglichen Arbeit stehen Sie immer wieder vor einer rhetorischen Aufgabe, 

sei es, dass Sie beim Elternabend einen Sachverhalt darstellen, sei es, dass Sie im 

Team Stellung beziehen. Sie sprechen, um die Zuhörer und Gesprächspartnerinnen 

für sich und Ihre Sache zu gewinnen. Die Sache ist das, worüber Sie sprechen: das 

Thema, die Angelegenheit, die Fragestellung. 

Damit Sie Ihre Sache so an die Frau und den Mann bringen, dass man Ihnen zuhört 

und Sie die anderen überzeugen, benötigen Sie eine rhetorische Strategie: Sie ma-

chen sich zuerst klar, was Ihre Absichten und Ziele sind. Dann überlegen Sie sich, 

wie Sie planvoll vorgehen und Ihre Gedanken strukturieren können. Sie denken 

darüber nach, wie Sie argumentieren wollen und wie Sie sich überzeugend aus-

drücken können, und schließlich wie Sie damit umgehen, wenn Einwände, sprich 

Gegenargumente, kommen.

1.1 Die Sprechabsicht
Wir sprechen nie ohne Absicht. Wenn wir das Wort an jemanden richten, tun wir 

das, weil wir etwas zu sagen haben, weil wir etwas wollen. Selbst beim Smalltalk: 

Wir haben die Absicht, Kontakt aufzunehmen, eine Atmosphäre zu schaffen oder 

die Beziehung zu pflegen.

Bei „ernsthaften“ Gesprächen geht es um mehr als Stimmung und Kontakt. Wir 

möchten jemanden informieren, etwas erklären, für oder gegen etwas argumentie-
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ren oder jemanden überzeugen. Unsere Absicht ist es also, dass andere über etwas 

Bescheid wissen oder nachvollziehen können, warum wir etwas auf eine bestimm-

te Art und Weise sehen bzw. tun, dass die anderen sich unserer Meinung anschlie-

ßen und in unserem Sinne handeln. 

All das haben Sie schon erlebt und praktiziert. Sie haben von Kindesbeinen an Er-

fahrungen in unterschiedlichen Kommunikationssituationen gesammelt und sind 

in Ihrem Beruf, in dem Sie nahezu unentwegt mit anderen sprechen, zu echten 

Kommunikationsprofis geworden. Bestimmt haben Sie auch erlebt, dass sich Ge-

spräche unterschiedlich gestalten. Mal waren Sie zufrieden mit dem Verlauf und 

dem Ergebnis, mal haben Sie erreicht, was Sie wollten, hin und wieder ist es zu 

Missverständnissen gekommen. Vielleicht ist auch ein Gespräch regelrecht geschei-

tert. Aus allem haben Sie bewusst und unbewusst gelernt. 

Sich gedanklich vorbereiten
Womöglich haben Sie auch schon die Erfahrung gemacht, dass es immer wieder Si-

tuationen gibt, die Sie planen und die sie günstig beeinflussen können, indem Sie 

sich gezielt vorbereiten. Das ist eine wichtige Erkenntnis: Man kann sich vorher 

überlegen, was einem in der bevorstehenden Situation wichtig ist, welche Absicht 

man verfolgt, und was man dafür tun kann, damit das Gespräch (oder auch der Vor-

trag) gut läuft und das gewünschte Ergebnis bringt. Sie überlegen sich in solchen 

Situationen, was Sie sagen möchten und sicher auch, wie Sie es sagen möchten: mit 

welchen Worten und in welchem Ton.

All das ergibt sich aus der Absicht, die Sie beim Sprechen verfolgen und ist bezogen 

auf die Zuhörer. Es sind nämlich letztlich die Zuhörer, die entscheiden, ob sie über-

zeugt sind von dem, was Sie sagen. Ein bestimmtes Argument oder ein bestimmtes 

Auftreten überzeugt immer nur in Bezug auf das jeweilige Publikum.
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Ihre Einrichtung hat zu einem Tag der offenen Tür eingeladen. Viele Eltern sind 

gekommen, um sich einen Eindruck vom Haus, von der Ausstattung und dem 

Personal zu verschaffen. Nicht zuletzt interessieren sie sich für das pädagogische 

Konzept. 

Wenn Sie mit den Eltern sprechen, steht dieser Inhalt im Vordergrund: Ihre Ab-

sicht ist dann, über die Sache zu informieren sowie Begriffe und Zusammenhänge 

zu erklären und darzustellen.

Bei der Teamsitzung geht es um die Frage, ob aus dem traditionellen „Martinsum-

zug“ ein „Laternenfest“ werden soll. Eltern, die diese Frage aufgeworfen haben, 

finden den Bezug zum Martinstag zu katholisch geprägt und in einer Welt, die 

mehrheitlich einer anderen oder gar keiner Religion angehört, nicht mehr zeit-

gemäß. In der Teamsitzung geht es nun darum herauszufinden, welche Haltung 

die einzelnen Kolleginnen und Kollegen dazu haben. 

Wenn Sie vor den Kollegen das Wort haben, stehen Sie als Person im Vorder-

grund: Sie werden sich positionieren und für Ihre Meinung argumentieren. Sie  

drücken somit etwas von sich – Ihre Einstellung, Ihre Überzeugung – aus.  

Rhetorische Erkenntnis
• Viele Sprechsituationen kann man vorbereiten.

• Die Formulierungen und der Ton folgen der Absicht, die man beim Spre- 

 chen hat.

• Die Wirkung entsteht beim Hörer.

Praxisbeispiel
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Beim Elternabend steht der Punkt „Waldwoche“ auf der Tagesordnung. Die 

Kinder finden diese Idee toll, manche haben sich das ausdrücklich gewünscht. 

Gleichzeitig haben Sie über die Kinder erfahren, dass nicht alle Eltern begeis-

tert sind: Manche finden es zu gefährlich, andere zu aufwändig, wieder ande-

re sehen den Sinn einer solchen Unternehmung nicht.

In dieser Situation ist es Ihre Absicht, nicht allein über den Ausflug zu in-

formieren und auch nicht in erster Linie Ihre Meinung zu vertreten. Es wird 

vielmehr darum gehen müssen, die Eltern zu überzeugen. Hier steht also das 

Gegenüber im Vordergrund, an das Sie appellieren.

Praxisbeispiel

Wenn Sie vor der anstehenden Situation Ihre Absicht klären, wird Ihnen bewusst, 

was Sie tun möchten: Die Inhalte darstellen? Ihre Meinung begründen und dafür 

einstehen? Oder mit Argumenten an das Gegenüber appellieren? Je bewusster Ih-

nen das ist, umso überzeugender wird Ihr rhetorisches Handeln sein: Ihr Auftre-


