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Debatten - en frygtet genre

Debatter har et blakket ry for at veere den rene
mudderkastning. Du kan maske se "Debatten” med Clement
Kjeersgaard for dig - og far helt koldsved ved tanken om
skrueboldsspergsmal, ja/nej-lynrunder og konstante
afbrydelser fra de andre debattarer.

Men bare rolig!

De debatter, som du bliver inviteret til, vil formentlig vaere
langt mere behagelige (medmindre du rent faktisk skal
mede Clement pa DR2). Alligevel er debatten en vanskelig
kommunikationsform, der indeholder mange usikkerheds-
momenter: Du kan blive overrumplet af et uventet angreb
fra de andre deltagere. Publikum kan stille et tricky
spergsmal, som du skal komme med et godt svar pa.

Eller debatten kan bevaege sig hen i en uforudset retning.

En debat stiller hgje krav til dig som debatter, og derfor er
det en god idé at forberede dig grundigt inden. Denne guide
indeholder 10 retoriske rad, som hjeelper dig med at
forberede dig bedst muligt, sa du har ro i kroppen og
mentalt overskud, inden du traeder op pa scenen.

God forngjelse!

Kasper Morten Kent
Partner i Rhetor —
rédgivende retorikere
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01 Formuler dit budskab i én scetning

Inden du gar ind til en debat, er det essentielt, at du har
fuldsteendig styr pa dit hovedbudskab. Taenk grundigt over,
hvad dit publikum skal huske, nar de gar fra arrangementet.

Hvis du har mere end ét budskab, sa skrivdem ned pa et
stykke papir. Prioriter herefter dine budskaber, sa du ved,
hvad der er dit allervigtigste budskab. Du ved aldrig, hvor
meget taletid du har til radighed i en paneldebat, sa serg for,
at du siger dit vigtigste budskab farst.

Dit hovedbudskab skal vaere enkelt og klart. En god @velse er
derfor at tvinge dig selv til at formulere dit budskab i én
enkelt setning.

Vaer opmaerksom pa, at hver debatter vil forsgge at praege
debatten i en bestemt retning, der understgtter deres
agenda. Det er vigtigt, at du holder fast i dit budskab under
debatten, hvis samtalen bevaeger sig pa afveje.
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02 Forbered dig p& de mest almindelige spergsmal

Til en debat vil du ofte kende det overordnede emne pa
forhand, og derfor kan du forestille dig de typiske
spergsmal, som moderatoren formentlig vil stille dig. Den
mest effektive forberedelse er at fa en god kollega til at stille
dig spergsmal inden for emnet, som du herefter svarer pa.

@v dig i at svare kort og praecist pa spergsmalene. Pa den
made kan du svare hurtigt og intuitivt uden for lange
taenkepauser. Du skal ikke indstudere automatsvar, tal i
stedet naturligt og frit.

Er du usikker pd emnet eller din rolle i debatten, kan du
bede moderatoren om at sende dig spgrgsmalene pa
forhand, eller | kan tage en indledende snak over telefonen.
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03 Hav styr pa dine argumenter

En debat er en dyst pa argumenter. Sgrg derfor at have din
argumentation i orden, inden du stiller dig op pa scenen.
Uden gode argumenter overbeviser du kun dem, somi
forvejen er enige med dig. Hvis du vil fa det optimale ud af
debatten, ma du traekke stemmer fra din modpart.
Debatteren med de mest tungtvejende argumenter vil
overbevise flest blandt publikum.

Der er tre mader, du kan forsege at overbevise dit publikum
pa. Det kaldes for de tre appelformer: logos, pathos og
ethos.

Logos-argumenter er dine faktuelle argumenter, der taler
til modtagerens fornuft. Du styrker din logos ved at inddrage
analyser, statistikker og videnskabelige undersaggelser.

Logos-argumenterne far din side af sagen til at virke som det
rationelle valg.

Pathos-argumenter taler til tilhgrernes fglelser. Selv om de
fleste betragter sig selv som rationelle mennesker, sa har
hjerneforskning vist, at vores felelser spiller en afggrende
rolle, nar vi traeffer beslutninger. (Det er fx ikke de rationelle
argumenter, der far folk til at kebe en Ferrari). Aktiver folks
folelser ved at inddrage eksempler fra virkeligheden, der
vaekker harme eller provokerer folks retfeerdighedssans.

Pathos-argumenter vaekker staerke fglelser som vrede eller
sympati.

Ethos-argumenter handler om, at fa tilhgrerne til at opfatte
dig som trovaerdig. Din personlige troveerdighed er
uundveerlig i en debat - hvis folk tror, du er en fusker, er det
lige meget, hvilke argumenter du fremfgrer.

Styrk din troveerdighed ved at vise, at du har indsigt i dit
fagomrade, og at du har en sund demmekraft.

Sorg for, at du har en god blanding af logos-, pathos- og
ethos-argumenter, sa du taler til bade hjernen og
hjertet.
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04 Modargumentation

Det er afggrende i en debat, at du ikke kun forbereder dine
egne argumenter. Du skal ogsa kunne give tilfredsstillende
svar pa modpartens argumenter. Det kaldes for mod-
argumentation.

Der er intet mere ubehageligt end at blive overrumplet af et
uventet angreb, som du ikke har et klart svar pa. Derfor er
det en god idé at forberede din modargumentation. Sa star
du steerkere - og feler dig mere sikker pa scenen.

Her er fire modargumentationsstrategier:

Benaegt det

Den typiske default strategi, som mange uerfarne
debattarer tyer til, er benaegtelsen: "Jamen, det passer ikke!”
Punktum. Som du nok kan regne ud, er det ikke en saerlig
effektiv strategi. Kun dem blandt publikum, der allerede er
enige med dig, bliver overbevist af en simpel benaegtelse.
For tvivlerne blandt publikum har benaegtelsen ikke nogen
stor overbevisningskraft. Benaegtelsen er en hurtig parering,
men ikke noget der flytter stemmer. | stedet bar du prove
med en af de fglgende strategier.

Gendriv punkt for punkt

| gendrivelsen benaegter du ikke bare udsagnet. Du falger op
med et modargument. Steerkest er det, hvis du kan dele
modpartens argumentation op i dele og herefter gendrive
udsagnene ét efter ét. Dette kraever forberedelse
hjemmefra. Til gengaeld er strategien enormt effektivt.

Klik her og se, hvordan Polens udenrigsminister
gendriver Ruslands argumentation punkt for punkt.



https://youtu.be/d39OaHynLrE
https://youtu.be/d39OaHynLrE

04 Modargumentation

Afvej argumenterne

| enhver sag er der bade gode argumenter for og imod.
Derfor er der ogsa nogle af modpartens argumenter, som du
ikke bare kan benagte eller gendrive. Her skal du afveje
argumenterne mod hinanden. Forestil dig, at du lsegger dit
og din modparts argumenter op pa en vaegtskal.

Du afvejer ved at anerkende synspunktet, men herefter
fremhaeve de afggrende aspekter, der viser, at dit argument
vejer tungere end modpartens. Hvis du fx argumenterer for
et 4-arigt forbud mod fiskeri af stenbiderrogn, kan du sige:

"|a, det er rigtigt, at et 4-arigt forbud vil koste fiskerne
indtaegt her og nu. Men det er vigtigere at bevare den
fremtidige fiskebestand, sa der ogsa er stenbiderrogn til de
kommende generationer.”

Afvis autoriteten

Denne metode handler om at udfordre eller papege fejl i
modpartens bevisfgrelse. Du kan fx punktere din modparts
argumenter ved at anfaegte den anferte autoritet. Hvis
modparten pastar, at smer er sundt, for det siger
formanden for Landbrug og fedevarer, sa kan du indvende,
at formanden ikke er ekspert pa ernaering. Nar du bruger
denne metode, er det vigtigt at vaere omhyggelig med sin
dokumentation.
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Pia Kjoersgaard og Thomas Blachman i Debatten i en diskussion om kunststotte.
Foto: Claus Bech/Ritzau Scanpix
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05 Giv din modpart ret

Indremmet. Det lyder som et underligt rad at give din
modpart ret under en debat. | argumenterer jo for to
forskellige synspunkter. Alligevel kan det veere en god idé at
tilbyde din modpart en fremstrakt hand eller et par rosende
ord midt i en heftig debat. Folkemgdets egen
publikumsanalyse viser, at publikum kan lide debatterer,
som er lgsningsorienterede og konstruktive.

Nar du anerkender din modpart, sa styrker du din ethos -
din troveerdighed - over for publikum. Du fremstar som
imgdekommende og velovervejet, nar du tager sin modparts
argumenter serigst. Dine chancer for at overbevise
skeptikerne blandt publikum stiger ogsa, nar du anerkender
modpartens argumenter.

Se ivideoen her, hvordan Uffe Elbaek udviser en (desveerre)
usaedvanlig opfersel i en politisk debat. Han anerkender og
lytter til sin politiske modstander. Han er vedholdende og
erlig, men udtrykker ogsa respekt gennem sine ord og sit
rolige udtryk - og dét er noget, der giver hgj agtelse blandt
publikum.

Video: Uffe Elbeek giver sin modstander ret



https://www.youtube.com/watch?v=eiZLNSV62e0&t=3s
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06 Tilfor noget nyt og interessant til debatten

At skabe et varigt indtryk, efter debatten er slut, kraever ikke
bare, at du har de staerkeste argumenter - du skal ogsa vaere
interessant at hare pa. Ingen gider lytte til et talende excel-
ark. (Beklager, men det er den barske sandhed).

En interessant og levende debat kraever, at du giver lidt kant
til dine argumenter. Hvis din argumentation ikke indeholder
noget nyt eller kontroversielt, er den kedelig og dermed
darlig. (Igen - vi beklager - men det er den barske sandhed).

En dygtig debattgr skal kunne formulere sig slagkraftigt.
Klicheer, almindeligheder og alle de "rigtige” meninger er
trivielt at here pa. Johanne Schmidt-Nielsen, Margrethe
Vestager og Alex Vanopslagh er alle eksempler pa politikere,
der behersker evnen til at formulere deres politiske
budskaber pa en ny og faengende made, sa vi herer efter.

Sadan giver du dine argumenter kant:

* For og nu: Hvordan sa [havmiljget/kraeftbehandlinger/
boligmarkedet] ud for 50 ar siden, og hvordan ser det ud
i dag? Fremhaev forskellene.

* Helte og skurke: Hvis dit budskab var en forteelling,
hvem er sa heltene? Og hvem er skurkene?

* Den yderste konsekvens: Hvad er den yderste
konsekvens, hvis vi ikke gar noget? Hvad er der pa spil?
Hvor er den breendende platform? Skab en fglelse af
urgency.

e Zoom ind pa ét menneske: Ggr emnet nzaervaerende ved
at fortaelle om konsekvenserne for et enkelt individ. Taler
| om fiskeripolitik, sa forteel om Skipper-Lars, der er 4.
generationsfisker i Thyborgn. Er emnet lange ventelister
til hospitalerne, sa forteel om Susanne, der matte vente
halvandet ar pa sin operation.

NB: Hav kant, men vaer ikke firkantet. Det er godt at have
kant, men du ma ikke veere firkantet. 89% af alle folkemade-
deltagerne siger, at de gnsker en nuanceret behandling af
emnet.*

*Folkemadeanalysen 2023
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07 Gentag dit budskab. Gentag dit budskab.

Retorikeren Aristoteles blev engang spurgt af sine
studerende, hvordan man bedst fremlaegger sin sag, nar
folkeforsamlingen madtes pa hgjen Pnyx uden for byen.

Aristoteles svarede:

+ Sig hvad du vil sige

* Sig det

* Gentag hvad du har sagt.

Remsen rummer en vigtig erkendelse: Husk at gentage dit
budskab flere gange undervejs. Nar debatten bevaeger sig
andre steder hen (og det vil den utvivisomt gere), sa hiv
samtalen tilbage pa sporet ved at holde fast i dit
hovedbudskab.

NB: Undga at lyde som en ridset plade

Gentagelse er godt, men husk at variere dit sprog, sa du ikke
mekanisk gentager den samme satning. Du husker sikkert
Helle Thorning, der gentog igen og igen, at "der kommer en
god lgsning i morgen”.
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08 Undga fjendtlig retorik

"Jo mere uenig du er med nogen, jo peenere skal du tale til dem”.

Sadan siger Clement Kjeersgaard i DR Debatten - og han
siger det ofte. Det kan nemlig hurtigt ga heftigt for sigi en
debat.

Det er altid vigtigt at bevare den gode og konstruktive tone.
Iseer nar belgerne gar hgjt. Folkemadets egen publikums-
analyse viser, at publikum ikke bryder sig om fjendtlig
retorik.*

Nar du "angriber” din modpart ved at udfordre og papege
fejl i modpartens standpunkt, sa er det vigtigt, at du stadig er
respektfuld og redelig:

e Undga et lukket kropssprog, hvor du virker stram og
tillukket.

e Undga personangreb, nedggrende eller fornseermende
kommentarer

e Undga at nidstirre din modpart, mens du lytter.

e Undga at virke bedrevidende, hanlig eller arrogant.

*Folkemadeanalysen 2024
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09 Hav et dbent, men fast kropssprog

Det er ikke kun dine argumenter, som overbeviser dit
publikum. Dit kropssprog spiller en afggrende rolle i enhver
debat.

Et vindende kropssprog er karakteriseret ved preecision,
fasthed, energi og engagement. Det skal veere tydeligt for alle i
debatteltet, at du gar ind for dit budskab med krop og sjzl!

Danske retorikforskere har identificeret 6 "vindertraek” og 2
"tabertraek” i vores kropssprog*:

De 6 vindertraek:
e Levende, varieret stemmefgring
e Tydelig, energisk artikulation
* Intenst blik der holder modtageren fast
* Kropsparathed
* |vrig gestikulation
* Fast, dirigerende gestus

De 2 tabertrak:
* Monoton stemmefgring
¢ Slap artikulation

*lgrgensen, C., Kock, C. & Rarbech, L. (1994): Retorik der flytter
stemmer. Hvordan man overbeviser i offentlig debat.
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I O 10 Traek vejret og taenk dig om

Det kan ga heftigt for sig i en debat. Nar balgerne gar hgijt, sa
er det vigtigt ikke at lade fglelserne Igbe af med sig. Det er
ergerligt at fa sagt noget uovervejet midt i kampens hede,
som du senere fortryder.

Det vigtigste rad er derfor at tage dig tid til at traekke vejret
og teenke dig om. Sa er du sikker pa, at du far sagt, det du
gerne vil sige. P4 den made du gerne vil sige det.

T RIZE K V E J R E T OG Husk, at 74% foretraekker, at debatten er Igsningsorienteret

og konstruktiv*, selvom debattgrerne har forskellige

T/ENK DIG OM holdninger til emnet.

*Folkemadeanalysen 2024
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