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Argumentation er kommunikation, hvor afsenderen i skrift eller tale fremstiller et begrundet
synspunkt med det formal at vinde modtagerens tilslutning til synspunktet. At

argumentere for noget betyder helt enkelt at fremfgre argumenter. Et argument er en
begrundelse, der fremfgres for eller imod en pastand, beslutning, opfattelse eller lignende, og
det bestar kort sagt af en begrundet pastand.

Nar man arbejder med argumentation, er der et par centrale begreber, som man skal have
styr pa, bl.a. pastand, belaeg og hjemmel.

En pastand er det, som man vil overbevise sin modtager om. Det kan fx vaere, at slik er
usundt.

Et belaeg er sa det, der forklarer og underbygger pastanden, fx fordi det indeholder meget
sukker. Nar man skal finde belaegget, er det en god idé at kigge efter ord som "alts3, derfor,
fordi, eftersom" osv.

En hjemmel er det almene faktum, der ger pastanden gyldig. | dette eksempel kan det
veere: Det er usundt at spise meget sukker.

Hvad er en argumentationsanalyse?

| en argumentationsanalyse forsgger man at gennemskue og forklare, hvordan argumenter
bliver fremfert - bade mundtligt og skriftligt. | analyser af argumenter undersgger man, hvad
folk mener, og hvordan de forsgger at overbevise andre om deres synspunkter.

Analysen bruges til at se pa, hvordan en afsender argumenterer for sine pastande og
holdninger i en tekst eller en tale. En politisk tale eller tekst kan fx have til formal at
overbevise modtagerne om et bestemt budskab eller nogle bestemte holdninger.

Malet med argumentationsanalysen er at finde frem til, hvordan et argument er bygget op.
Et argument indeholder altid en pastand - det er argumentets kerne. Det er i pastanden, man
kan se, hvad afsenderen gerne vil overbevise modtageren om. Belaegget er afsenderens
begrundelse for pastanden, og hjemlen er, som tidligere naevnt, det, der gor pastanden

gyldig.
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Hvad kan man kigge pa i en argumentationsanalyse?

Det er vigtigt at huske, at der oftest ikke kun er ét argument i en tale eller en tekst. Der er som
regel mange forskellige, som man kan klarleegge mere grundigt, hvis man skiller dem ad i
pastande, belaeg og hjemler. Dermed ikke sagt, at talen eller teksten ikke godt kan have én
hovedpastand. Det har den oftest, fordi der for det meste er én bestemt grund til, at talen
bliver holdt, eller at teksten er blevet skrevet.

Du far her et kort overblik over elementer, man kan komme ind pa i en analyse af
argumentation:

+ Hvad er tekstens hovedbudskab (pastand) og vigtigste belaeg (begrundelser)?

+ Er der andre pastande og begrundelser, der er sarligt interessante?

* Er der nogle af de vigtigste pastande, der ikke begrundes, og som derfor ikke har nogen
seerlig veerdi i argumentationen?

* Hvem er tekstens afsender? Hvilken interesse har afsenderen i emnet? Hvad vil
afsenderen gerne opna med sin argumentation?

* Er der en seerlig malgruppe for teksten? Hvordan fanges modtagernes interesse? Hvilke
virkemidler anvender afsenderen til at overbevise modtagerne om tekstens pointer?

* Er tekstens argumentation saglig, dvs. vurderer du, at argumentationen er
velunderbygget, effektiv, relevant og holdbar? Formar argumentationen at overbevise
modtagerne?

HUSK: | din argumentationsanalyse skal du ikke inddrage alle punkterne her. Du skal derimod
udveelge de elementer, der giver mest mening i forhold til netop din analyse.

Du skal ogsa huske, at en analyse og vurdering af argumentationen i en tekst eller tale ikke
handler om, hvorvidt synspunkterne og argumenter er rigtige og forkerte, men derimod om,
hvorvidt argumentationen er:

steerk eller svag

velunderbygget eller darligt underbygget
holdbar eller uholdbar

palidelig eller upalidelig.

Der ber vaere en klar logik mellem pastand og begrundelser. Hvis en person fremfgrer
pastanden "Jeg vil ikke stemme pa Lars Lokke til naeste folketingsvalg, fordi han er grim,” sa er
det ikke en relevant begrundelse og dermed en ikke saglig argumentation - udseende og
politik har ikke noget med hinanden at gere.

Man kan godt komme ud for, at man kommer i tvivl eller er uenige om, hvorvidt en
argumentation er holdbar og/eller relevant. Det kan enten vzere, fordi forskellige personer
ikke har den samme baggrundsviden, eller fordi man ser forskelligt pa, hvad der lyder
fornuftigt/ufornuftigt.
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Forholdet mellem afsender og malgruppe

Som du kunne laese pa forrige side, er det vigtigt at se pa forholdet mellem afsenderen og
malgruppen i en argumentationsanalyse. Hvordan argumenterer afsenderen for sine
synspunkter, sadan at han/hun appellerer til netop den malgruppe, der er valgt?

Som vi allerede har vaeret inde p3, sa kan argumentation defineres som kommunikation
mellem en afsender og en modtager, hvor afsenderen fremsaetter begrundede synspunkter
om et emne med den intention at overbevise modtageren.

Nar man kigger pa afsender-modtager-forhold, er det vigtigt at komme ind p3,
hvem afsenderen er, hvilken interesse personen har i emnet, og hvad han/hun vil opna
med sin argumentation.

Ligeledes kan man kigge pa, om der er en szerlig malgruppe for teksten eller talen, hvordan
modtagernes interesse fanges, og hvilke virkemidler afsenderen anvender til at

overbevise modtagerne om sit hovedbudskab/pastand.

Pa de kommende sider skal du leere meget mere om, hvilke metoder der ofte anvendes i
argumentation.

AN
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Appelformerne i argumentationen

Filosoffen Aristoteles (384-322 f.v.t.) formulerede tre appelformer, som han mente, at man
kunne anvende i sin argumentation i forseget pa at pavirke og overbevise sin modtager. En
god made at analysere argumentationen i en tekst er netop at se pa de tre appelformer:
logos, etos og patos. Appelformerne er iseer gode, nar man skal analysere, hvordan
afsenderen pavirker og taler til modtagerne i et forsgg pa at overbevise dem. Afsenderen kan
grundlaeggende tale til modtagerne pa tre mader, og dem skal du laere om i denne opgave.

De tre appelformer bruges i langt de fleste former for modtagerrettet kommunikation. Der er
stor forskel pa, hvem der bruger hvilke appelformer, i hvilke situationer og i hvor hgj grad.
Alle tre appelformer vil dog oftest vaere til stede - det er bare forskelligt, hvor meget vaegt der
bliver lagt pa hver enkelt. En argumentation indeholdende alle tre former vil oftest veere mest
effektiv.

Logos har at ggre med logik og argumenter. Her skal afsenderen overbevise modtageren om
sit budskab vha. handfast fakta (fx statistik) og intelligente ytringer. Det er vigtigt, at
budskabet appellerer til modtagerens fornuft. Oplysningerne fremlaegges sa objektivt og
neutralt som muligt, og der er mere vaegt pa selve ordene end pa taleren.

Etos har at gere med afsenderens trovaerdighed og palidelighed. Afsenderen skal udvise god
karakter, og det er vigtigt, at vedkommende virker til at vaere et moralsk godt og tillidsfuldt
menneske. Tilhgrerne skal fa det indtryk, at afsenderen er til at stole pa. Her er fokus pa
tilherernes opfattelse af talerens karakter og personlighed, og det er altsa vigtigere, hvem der
siger noget, end hvad der siges. Tilliden til afsenderen skaber tillid til de fremlagte
synspunkter, der dermed bliver accepteret gennem personen. Afsenderen benytter sig ofte af
egne eksempler og erfaringer. Har afsenderen ikke selv troveerdighed inden for et bestemt
omrade, sa kan den hentes fra andre, ved at afsenderen henviser til fx eksperter, folk med
erfaring pa omradet eller folk med et godt og relevant ry.

Patos taler til modtagerens folelser. Afsenderen skal formulere ytringer, der vaekker falelser
og skaber en stemning hos modtageren. Tilharernes falelser kan bl.a. veekkes ved, at man
anvender vaerdiladede ord og maleriske beskrivelser. Afsenderen bruger ofte eksempler, der
skal skabe en bestemt fglelse hos modtagerne - fx vrede, medlidenhed, frygt, glaede m.m.

Her kan du se et opsummerende skema over de tre appelformer og deres karaktertraek:

Appelform Appellerer Appellen er Tilhererens grund til at lade
til placeret i’hos sig overbevise

Logos Fornuften Talen Argumentationen i talen

Etos Tilliden Taleren Troveerdigheden hos taleren

Patos Folelsen Tilhgrerne Stemningen hos tilhgrerne
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Argumentationskneb

Nar man fx skal fremfere en tale eller lave en argumentationsanalyse, er det en god idé at
vaere bevidst om sproglige og retoriske virkemidler. Det kan ogsa kaldes
argumentationskneb, fordi det er nogle saerlige, sproglige vaerktgjer, som afsenderen kan
benytte sig af for at overbevise sine modtagere om gyldigheden af et argument.

Argumentationskneb er altsa en bred vifte af forskellige hjaelpemidler, som afsenderen kan
anvende for at overbevise sine modtagere om, at han eller hun har ret. Du skal lzere om nogle
af disse kneb herunder. Det vil ogsa blive gennemgaet, hvordan de forskellige
argumentationskneb virker pa modtageren, sa du kan komme ind pa dette, nar du arbejder
med din argumentationsanalyse.

Laeserhenvendelser og retoriske spargsmal

Mange afsendere henvender sig direkte til sine modtagere for pa den made at fange deres
opmeaerksomhed. Det kan fx ske gennem direkte tiltale ved at sige "du", "jer", "vi" osv., men
det kan ogsa ske ved at stille sakaldte retoriske spargsmal i teksten eller talen. Dette er
spergsmal, som er henvendt til modtagerne, men som afsenderen ikke forventer svar pa -
ofte fordi han/hun selv giver svaret. Retoriske spargsmal kunne fx vaere: "Hvad er frihed
egentlig?" eller "Kender | det, nar ...?". Ved begge disse argumentationskneb far afsenderen
inddraget modtagerne, sa de faler sig som en del af teksten/talen og det fzellesskab, der
skabes.

Ironi og sarkasme

Afsenderen kan ggre brug af humoristiske virkemidler, sdsom ironi og sarkasme, til at
overbevise modtageren. Humor, ironi og sarkasme virker iser pa den made, at det far
modtageren til at fele sig godt tilpas, og det taler pa den made til modtagerens folelser. Nar
modtagerne feler sig underholdt, lytter de ofte bedre efter, og man undgar derfor at miste
deres opmaerksomhed.

Generalisering

Generalisering betyder, at afsenderen fremstiller en pointe, et synspunkt eller et argument pa
en sadan made, at det fremstar som noget, alle mener, eller som gzelder for alle. Eksempler
kunne vaere: "Ingen tager jo pa museum mere ..." eller "Alle bgrn vil ...". Ved at lave disse
generaliseringer inddrager afsenderen ofte modtageren pa en overbevisende made, fordi
ordene bliver lagt direkte i modtagerens mund. Derudover kan det skabe en "hvis alle mener
det, sa ger jeg da nok ogsa"-fglelse, fordi modtageren ikke ensker at vaere uden for
feellesskabet.
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Argumentationskneb

Flertalsargumenter

| samme stil som generaliseringen er flertalsargumentet, hvor afsenderen far det til at se ud,
som om flertallet mener det samme som ham/hende. Flertalsargumenter kan ofte genkendes
pa ord som "vi”, "man”, "de fleste”, "de faerreste” osv. Igen skabes der hos modtageren et
behov for at tilhere flertallet, mens der ogsa kan opsta en tankegang, der lyder: "Huvis flertallet

mener sadan og sadan, sa er det nok rigtigt."

Henvisning til autoriteter/statistikker

At henvise til autoriteter og anerkendte personer, sasom professorer, fagfolk eller eksperter,
kan vaere en effektiv made for afsenderen at overbevise modtagerne pa. Pa den made skabes
der en trovaerdighed, fordi eksperter oftest har forstand pa det, de snakker om. Dermed
opnar afsenderen trovaerdighed gennem en anden persons trovaerdighed. Det samme
geelder, nar afsenderen henviser til tal og statistikker, der underbygger argumentet.

Sproglige virkemidler

| en argumentationsanalyse er det ofte en god idé at se naermere p3, hvilke sproglige
virkemidler afsenderen benytter til at overbevise sine modtagere. Under sproglige virkemidler
kan du fx komme ind pa:

* Billedsprog: Brug af billedsprog sasom sammenligninger, metaforer og symboler kan
virke overbevisende pa modtageren, fordi det kan vaere med til at fremstille emner,
synspunkter eller personer pa en enten negativ eller positiv made.

* Ordvalg (veerdiladede ord): Ogsa afsenderens valg af ord og vendinger kan vaere med til
at fremstille synspunkter, emner og personer pa en bestemt made. Positive eller negative
ord kan saette tingene i et enten positivt eller negativt lys og pa den made pavirke ved at
veere vaerdiladede, allerede inden de nar frem til modtagerne.

* Subjektiv eller objektiv stil og tone: Afsenderen kan vaelge at bruge en bestemt sproglig
stil og tone i sin argumentation. Der er grundlaeggende to former, som afsenderen kan
bruge - den neutrale/objektive stil og den personlige/subjektive stil. Den fgrstnaevnte
udviser professionalisme og overblik, mens den sidstnaevnte gar afsenderen mere
menneskelig og skaber en mere personlig relation til modtagerne.

Brug af eksempler

At benytte eksempler fra den virkelige verden til at underbygge pastande kan vaere en effektiv
made at argumentere pa, fordi eksemplerne konkret viser, at synspunkterne holder. P4 den
made kan eksempler vaere en hjalpende faktor til at underbygge afsenderens synspunkter
eller holdninger.



Argumen'l-a'l'ion © Opgavehafter.dk = Dansk

Toulmins simple argumentationsmodel

Nu har du laert en lille smule om pastand, belaeg og hjemmel. | denne tekst gar vi mere i
dybden med disse begreber.

En meget benyttet model til at analysere argumenter er den engelske filosof Stephen
Toulmins argumentationsmodel. Denne model kan du med fordel bruge, nar du vil se
naermere pa, hvordan der argumenteres for de enkelte pastande og synspunkter i en tekst
eller en tale.

Der findes to forskellige udgaver af Toulmins argumentationsmodel, og pa denne side laerer
du om den simple. Modellen viser opbygningen af et argument illustreret ved hjzelp af de tre
elementer: pastand, belaeg og hjemmel. Herunder kan du se modellen med et
teksteksempel:

Belaeg Pastand

Han har ikke lzest lektier hele aret Seren dumper sin eksamen

Hjemmel
Hvis man slet ikke laeser lektier, sd dumper man eksamen

Pastanden er kernen, da det er i pastanden, du kan se, hvad afsenderen gerne vil overbevise
modtageren om. Belaegget er den begrundelse, som afsenderen bruger som stgtte for
pastanden, og hjemlen underbygger belagget, sa det fungerer pa en fornuftig made i forhold
til pastanden. Du kan finde frem til hvert element ved at stille disse spargsmal:

» Pastand: Hvad vil afsenderen overbevise modtageren om?

» Belaeg: Hvad bygger afsenderen pastanden pa?

* Hjemmel: Hvad er det for en begrundelse, der underbygger belaegget, sa belaegget virker
som en fornuftig begrundelse for pastanden?

Nar man anvender Toulmins model, skal man kunne laese mellem linjerne for at forsta
teksten. Hvis nogle af delene er underforstaede, ma man selv konstruere dem, nar man skal
lave en analyse. Isaer hjemlen er ofte implicit og underforstaet - det vil sige, at den ikke star
direkte i teksten. Som laeser skal du derfor selv tolke dig frem til den nogle gange.
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Toulmins udvidede argumentationsmodel

Pa forrige side leerte du om Toulmins simple argumentationsmodel. Mange argumenter er
dog mere indviklede. Derfor kan man ikke altid ngjes med kun at se pa pastand, belaeg og
hjemmel, hvis man skal analysere og forsta argumentationen og hensigten fuldt ud. Derfor
har Toulmin lavet en udvidet argumentationsmodel, der ogsa indeholder begreberne
styrkemarkar, gendrivelse og rygdeekning. Pa den made kan man ogsa pavise styrken i
argumentationen. Herunder kan du se den udvidede model med samme eksempel som i
sidste opgave:

Beleg Styrkemarker Péstand

Han har ikke laest Sandsynligvis Seren dumper sin eksamen
lektier hele aret

Gendrivelse

Medmindre han kan

Hjemmel
laese faget op selv

Hvis man slet ikke lzeser lektier,
sa dumper man eksamen

Rygdcekning

Sadan har det veeret i tidligere
tilfaelde - fx Marius og Emma

Styrkemarkerer er ord, der markerer, i hvor hgj grad afsenderen star inde for sit budskab.
De angiver altsa styrkegraden af pastanden. Der kan bade vaere tale om, at afsenderen taler
for eller imod noget. Styrkemarkgrer kan fx veere ord som "selvfglgelig", "ofte", "aldrig",
"sandsynligvis" osv.

Gendrivelse er, nar afsenderen imgdegar andre argumenter, inden de er blevet fremfert af
eventuelle modstandere. Pa den made tilbageviser han eller hun modstandernes
indvendinger og argumenter, inden de overhovedet har haft en chance for at fremfgre dem.
Afsenderen kunne fx starte en gendrivelse med at sige: "Pa den anden side, sa ..." eller
"Medmindre ...".

Rygdaekning er en made at styrke og underbygge et argument ved at henvise til fx forskning,
autoriteter, tidligere undersggelser, erfaring m.m. Ved at bruge rygdaekning viser afsenderen,
at hjemlen er korrekt.

Modsat pastand, belaeg og hjemmel er begreberne i den udvidede argumentationsmodel ikke
altid til stede i et argument - heller ikke implicit. Man kan kun inddrage disse begreber i sin
argumentationsanalyse, hvis de anvendes i argumentationen.



