


Argumentation
En analyse af argumentation har fokus på, hvad en afsender argumenterer for, hvordan afsenderen argumenterer, og hvilken effekt argumentationen har. En argumentationsanalyse kan man bruge til at analysere debatterende tekster, journalistiske tekster, dokumentarfilm og meget mere. For at analysere, hvad en afsender argumenterer for, fastlægger man tekstens påstand og de argumenter, afsenderen bruger. Den britiske filosof Stephen Toulmin (1922-2009) har udarbejdet en model, der kan bruges til at analysere, hvordan overbevisende argumentation fungerer og er bygget op.
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Pointe/påstand: Den påstand, som afsenderen ønsker at overbevise sin modtager om.
Begrundelse/belæg: Afsenderens argumenter for påstanden.
Grundantagelse/hjemmel: Den grundlæggende sammenhæng mellem pointe og begrundelse.
Rygdækning: Argument, der understøtter grundantagelsen.
Gendrivelse: Den del af en argumentation, hvor afsenderen tager forbehold for modargumenter.
Styrkemarkør: Ord, der tilkendegiver, hvor stærkt afsenderen står på sin pointe.
Forklaring af model
En tekst har altid en pointe. Pointen er afsenderens hovedsynspunkt, som afsenderen ønsker, at modtageren skal acceptere og blive overbevist om. For eksempel: ‘Skru ned for musikken i dine hovedtelefoner’. Pointen med teksten kan også forstås som tekstens påstand.
For at modtageren kan acceptere og tilslutte sig en pointe, skal der er en begrundelse til. Det kalder Toulmin for ‘data’, og det oversættes på dansk til begrundelse eller belæg. En begrundelse for, at man skal skrue ned for musikken i hovedtelefonerne, kunne være ‘fordi høj musik vil skade din hørelse’. Begrundelser er de argumenter, afsenderen har for sin pointe.
Når man anvender ‘fordi’ i sin argumentation, er der tale om en kausalitet, hvor det ene er årsag til det andet: ‘Hvis man lytter til høj musik i sine hovedtelefoner, vil man beskadige sin hørelse’. Dette er argumentets grundantagelse. Det er den grundantagelse, som gør, at argumentationen er sammenhængende, og at man kan blive overbevist af argumentationen. Grundantagelsen er på den måde argumentets fundament og kaldes også for argumentets hjemmel. Ofte vil grundantagelsen ikke være til stede i en argumentation, fordi man tager for givet, at modtageren accepterer sammenhængen mellem begrundelse og pointe. Man kan komme ud for, at nogen vil udfordre den sammenhæng. Dermed udfordres den grundantagelse, som argumentationen bygger på.

Hjælp til at finde grundantagelsen/hjemmel
Fordi en grundantagelse ofte er underforstået og derfor ikke står i en tekst, kan den være svær at identificere. Den nemme måde at gennemskue grundantagelsen på er ved at sige ‘hvis begrundelse, så pointe’. Eksempelvis: ‘Hvis høj musik skader hørelsen (begrundelse), så skal man skrue ned for musikken i hovedtelefonerne (pointe)’. Dette er en simpel form for analyse af en grundantagelse.
Man kan også gøre analysen af grundantagelsen mere abstrakt og derved se, om grundantagelsen holder i flere tilfælde og derved undersøge grundantagelsens styrke. En mere abstrakt grundantagelse finder man ved at gøre det konkrete tilfælde til noget mere generelt: ‘Hvis noget kan skade dig, skal du undgå det’. Nu handler det ikke om det enkelte tilfælde med høj musik i hovedtelefonerne og hørelsen, men er noget mere generelt, der også gælder for andre ting, som at ryge, at spise fordærvet mad og at stikke sig selv på en nål.
Hvis en modtager ikke accepterer den grundantagelse, som argumentet bygger på, kan afsenderen være nødt til at skabe en form for garanti for, at grundantagelsen er korrekt. Det kaldes en rygdækning. I diskussionen om brugen af hovedtelefoner kan man inddrage en statistik eller et forskningsprojekt, der viser, at grundantagelsen er rigtig.
Nogle gange kan man opleve, at afsenderen viser en åbenhed for, at der kan være tilfælde, hvor argumentationen ikke holder. Man kan fx sige, at ‘man skal skrue ned for lydstyrken i hovedtelefonerne, fordi høj musik for mange vil skade hørelsen’. Ved at sige ‘for mange’ viser afsenderen, at nogle kan være undtaget: At ikke alle vil få forringet deres hørelse. Det kalder Toulmin for “qualifier”, på dansk oversat til styrkemarkør, der skal vise, hvor stærk afsenderen mener, at pointe og begrundelse er knyttet sammen.
Er afsenderen meget sikker på, at der er en sammenhæng mellem pointe og begrundelse, vil styrkemarkøren være stærk. Det kan ske ved ord som, ‘man skal skrue ned for lyden i hovedtelefonerne, fordi jeg ved, at høj musik vil skade hørelsen’. Eller ‘man skal skrue ned for lyden i hovedtelefonerne, fordi forskningen viser, at høj musik vil skade hørelsen’. Det kan også være, at afsenderen ikke er så overbevist, og så anvender afsenderen svage styrkemarkører. Det kan være ved at bruge ordet ‘ofte’ eller ‘for det meste’ og ved at ændre modalverbet fra ‘vil’ (det sker altid) til ‘kan’ (det er en mulighed): ‘Man skal skrue ned for lyden i hovedtelefoner, fordi høj musik nogle gange kan skade hørelsen’ og ‘Man skal skrue ned for lyden i hovedtelefoner, fordi høj musik for det meste kan skade hørelsen’. Det kan også gøres endnu svagere ved ‘jeg tror nok’: ‘Man skal skrue ned for lyden i hovedtelefoner, fordi høj musik kan skade hørelsen, tror jeg nok’.
En argumentation kan blive særligt overbevisende, hvis afsenderen viser, at hun er bevidst om modargumenter. Afsenderen tager kritikken på forhånd og modargumenterer den af sig selv. Det kaldes en gendrivelse. Det kan man gøre ved at sige ‘ja, jeg ved godt, at der findes mange mennesker, som ikke er blevet høreskadet af at høre høj musik i hovedtelefoner (gendrivelse), men statistikkerne viser, at det for langt de fleste mennesker vil betyde nedsat hørelse’ (rygdækning). Herved viser man, at man er bevidst om, at noget kan tale imod argumentationen. Med en gendrivelse kan afsenderen samtidig afvise nogle af de argumenter, som ellers ville kunne tale imod, og det kan styrke afsenderens etos.



Øvelse: Brug begreberne
Indsæt nedenstående argumentation i Toulmins argumentationsmodel. Vær opmærksom på, at ikke alle sætninger kan placeres i modellen. Det kan de faktisk sjældent. Undersøg også, hvad argumentets grundantagelse er.
Det er afgørende for vores klimaindsats, at vi mennesker i den vestlige verden lægger vores liv om, fordi vi grundlæggende har et for højt forbrug af tøj, redskaber, computere og fjernsyn – ting. Ting som skal produceres og transporteres. Det fører alt sammen mere CO2 med sig. Data fra Det Europæiske Miljøargentur viser, at CO2-udslippet er steget i takt med, at vores forbrug er steget. Vi skal altså sænke forbruget for at sænke CO2. Det er helt afgørende. Og jeg er helt med på, at vi ikke kan gå tilbage til stenalderen og alle lege Bonderøven og lave det hele selv og genanvende alt. Men vi er nødt til at fravriste os alle de fortællinger om, at succes og lykke måles i materielle goder, sådan som brands og influencere prøver at fange os ind i. Vi skal selvfølgelig købe produkter, men de skal være produceret tættere på os selv, og vi skal købe færre af dem og vælge kvalitet frem for kvantitet, så de holder meget længere – uagtet, hvad trenden eller moden forsøger at bilde os ind lige nu eller næste år.













Argumenttyper
Når man undersøger en tekst for argumenttyper, analyserer man mønstre for, hvordan en afsender argumenterer. Man får altså en analytisk begrundet forståelse for, om argumentationen fremstiller logiske kausalforhold eller forsøger at manipulere modtageren ved at appellere til følelser. En undersøgelse af argumenttyper skal ikke være en opremsning af alle de forskellige former for argumenter, en tekst indeholder, men skal være et led i en afdækning af de mønstre, der gør sig gældende for en teksts argumentation – altså de argumenttyper, der spiller en særlig rolle for argumentationen.


· Tegnargument: Noget er tegn på noget andet. Grå skyer er et tegn på regn.
· Årsagsargument: Noget er årsag til noget andet. Der passerer et lavtryk, og det vil føre til regn.
· Sammenligningsargument: Det regnede i går, så det vil også regne i dag.
· Klassifikationsargument: Hvad der gælder for mange, gælder også for få.Det regner 200 dage om året, så det vil regne i dag.
· Generaliseringsargument: Hvad der gælder for få, vil gælde for mange. Det regner i dag, så det vil også regne resten af måneden.
· Ekspertargument: Det vil regne, fordi meterologerne på DMI siger det.
· Erfaringsargument: Det vil regne, fordi jeg er god til at forudsige vejret.
· Udbredelsesargument: Det vil regne, fordi så mange siger, at det kommer til at regne.
· Argumentum ad honimen: Angreb på afsender. Du kan under ingen omstændigheder udtale dig om regn.
· Motivationsargument: Motiverer modtager til at gøre noget. Det vil regne, så køb du hellere denne paraply.
· Ordvalgsargument: Man argumenterer ved valg af ord. Den kølige regn er tiltrængt for, at vores grå planter igen kan lyse op med deres grønne, skønne farver.
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