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RETORIKK

Hva er retorikk?

Det finnes mange definisjoner pa hva retorikk er, men en enkel og praktisk definisjon er at retorikk er
kunsten 4 overtale eller overbevise, ved hjelp av sprik, lyd eller bilder. Retorikk handler om overtalelse. All
sprikbruk er egentlig retorisk. Politikere bruker retorikk nir de holder taler foran store folkemengder,
redakterer bruker retorikk nir de skriver lederartikler i avisene sine, og reklamebyrder benytter seg av
retorikk nar de lager kampanjer for 4 selge ulike produkter. Retorikk er ogsd noe som brukes av folk flest i
hverdagen. Vi bruker retorikk ndr vi prover 4 overbevise kjeresten var om at det er hans eller hennes tur
til 4 ta oppvasken, og lerere tar i bruk retorikk ndr de benytter seg av sprak eller audiovisuelle hjelpemidler
pa en bevisst mate, for 4 hjelpe folk til 4 forstd noe nytt. Sa lenge vi bruker sprak for 4 oppna en eller

annen effekt, benytter vi oss 1 bunn og grunn av retorikk.

Klassisk retorikk

Retorikken oppstod som disiplin hos de gamle grekerne. I deler av den greske verden hadde man varianter
av demokrati eller folkestyre, og pa slike steder hadde man mye 4 vinne pé 4 vare god til 4 overtale.
Demokratiet i Athen mellom 508 og 322 for vir tid er nok det mest skinnende eksempelet. Den forste
leereboken i retorikk ble skrevet av filosofen Aristoteles en gang pd 300 tallet £.Kr., men det fantes
omfattende kunnskap om talekunst blant grekerne lenge for denne boken ble skrevet. Senere tok romerne
over. De overtok kunnskapen om talekunst som grekerne hadde hatt, og videreutviklet den. Kjente greske
talekunstnere er Demostenes, Isokrates og Lysias. Kjente romerske retorikere er blant annet Cicero og

Quintilian.

Appellformene: etos, patos, logos

Sveert mange eksamensoppgaver i videregdende skole ber deg bruke begreper fra retorikken for 4 analysere
tekster, taler eller sammensatte tekster - altsd tekst og bilde. Skal du svare godt pa slike oppgaver, ma du
kjenne til og veere i stand til 4 bruke de tre begrepene etos, patos og logos. Dette er tre appellformer, tre

overtalelsesmidler, man kan benytte seg av nar man vil argumentere for noe eller fa frem et budskap.

Etos
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A argumentere ved hjelp av etos er pi en eller annen mate 4 argumentere ved hjelp av troverdighet. Jo
g J€'p p 8 Jelp g

storre troverdighet du har, desto storre tillit har gjerne mottakerne til budskapet du kommer med. Dette

gjelder for politikere, for personer som forsvater seg i retten, og for bedrifter som prover 4 overbevise

folk om 4 kjope et produkt.

Det finnes mange mater 4 argumentere ved hjelp av etos pa. Man kan for det forste argumentere ved hjelp
av sin egen etos. En politiker som tidligere har vart helseminister vil kunne ha sterre troverdighet enn
andre politikere 1 sporsmal om helse, sykehus og sa videre. Folk horer pa hva han eller hun har 4 si, fordi
de regner med at personen har stor kunnskap pa omradet. Man kan ogsd argumentere ved hjelp av andres
etos. Ndr politikere viser til hva forskningen sier, eller hva eksperter pd et omrade mener, benytter de seg
av andres etos eller troverdighet. Det samme gjor for eksempel tannkremprodusenter nir de bruker
tannleger som anbefaler produktene deres i en reklame, eller merkevarer som bruker kjendiser for 4 selge

produkter.

Hvor stor troverdighet en person har, altsd hvor sterk etos han eller hun har, kan ogsa variere fra sak til
sak, og med tid og sted, eller med hvem som er publikum. En kjent idrettsutever kan ha stor troverdighet
i sporsmal om trening, men mindre troverdighet nér det gjelder politiske sporsmaél. Nar en partileder i
Fremskrittspartiet snakker til folk som stemmer pa nettopp dette partiet, har han eller gjerne en sterk etos
i akkurat den forsamlingen, mens samme person kan bli sett p4 som mindre troverdig i oynene til andre

samfunnsgruppet.

Fra tid til annen blir det avslort at politikere eller kjendiser som tidligere har vart svart respekterte har
vert innblandet 1 korrupsjonssaker, sexskandaler eller lignende. Disse personene har gjerne en mye
svakere etos etter avsloringen enn det de hadde tidligere, og det har igjen noe 4 si for hvordan folk

oppfatter budskap de kommer med i fremtiden.

Dette er noe som er blitt viktigere og viktigere i samfunnet de siste tidrene, sarlig i politikken. Med flere
TV-kanaler, internett og sosiale medier blandes offentlige personers private og offentlige liv i mye storre
grad enn for. Vi vet rett og slett mer om dem. Derfor er det blitt viktig 4 fremstd som ansentisk, som ekte.
For opplevde man for eksempel politikere stort sett pad torget, eller i en og annen sending pa radio eller
TV. De var offentlige personer. I vire dager ma de i tillegg stille opp til «<hjemme hos»-reportasjer i
ukeblader og TV, pa humoristiske underholdningsprogrammer, og legge ut ting 1 alle mulige
sammenhenger pa sosiale medier, for 4 beholde sin aktualitet og kontakten med en stor del av publikum.
En viktig del av moderne politikeres jobb er derfor 4 balansere sin offentlige og private side, sin
humoristiske og sin alvorlige, og sarge for at man oppleves som konsekvent og som en ekte person. Hvis
man ikke klarer 4 slippe seg litt los i et humorprogram pa TV, vil mange kunne oppleve deg som torr og

kjedelig. Dette &an gjore at du fir en svakere etos i manges oyne. Blir man derimot for morsom og tullete
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pa TV den ene kvelden, for sd 4 vaere veldig serios og moralsk i en annen sammenheng dagen etter, kan

folk oppleve deg som falsk, som lite autentisk. Da vil ogsa etosen din bli svakere.

I politikken og 1 rettssaker hender det ogsa at folk prover 4 argumentere ved aktivt 4 forsoke 4 odelegge
motstanderens etos. Politikere viser for eksempel ofte til gode tiltak som de selv har foreslatt tidligere,
men som deres motstandere stemte imot. P4 denne miten forsoker de gjerne 4 fremstille motstanderne
som dumme, ufoelsomme, kyniske eller lite autentiske. I rettssaker hender det at advokater prover 4 si tvil
om et vitnes karakter, ved a fremstille ham eller henne som partisk, eller som moralsk darlig. Ved 4 svekke
et vitnes etos, kan man fi dette vitnet til 4 virke mindre troverdig, eller gjore det slik at det vitnet sier blir

oppfattet som mindre avgjorende for rettssaken.

Nar man skal analysere noe ved hjelp av begreper fra retorikken, bor man stille seg selv alle mulige
sporsmal om etosen til den som er avsender, altsd den som skriver eller taler, og hvordan troverdighet
brukes for 4 fi frem et argument eller et budskap. Hva som er mest interessant 4 nevne varierer vanligvis
fra tekst til tekst, fra oppgave til oppgave. Men 1 sa godt som alle tekster og sammensatte tekster

argumenteres det ved hjelp av etos pa en eller annen mite.

Innledende etos er den etosen man har pa forhand, dersom mottakerne vet noe om personen som taler, eller
om merket det reklameres for. Den innledende etosen har mye 4 si for hva en person kan si eller ikke si,
og hva slags overbevisningskraft man har. I 2015 var bilmerket Volkswagen innblandet i en stor
utslippsskandale hvor det ble avslort at de hadde manipulert utslippstester, slik at 11 millioner biler 1
egentlig slapp ut mange ganger mer enn hva laboratorietester hadde oppgitt. For dette hadde Volkswagen
en sterk etos som et solid og seriost tysk merke - noe man virkelig kunne stole pa. E#fer denne skandalen
Har Volkswagen mattet jobbe for 4 gjenopprette sin troverdighet. For 2015 reklamerte Volkswagen med
ordene «Das Auto» - altsd bilen, eller selve bilen. Mer trengte de ikke 4 si. Etter utslippsskandalen sluttet de

de 4 bruke dette slagordet, de reklamerer na pa andre mater.

Noen ganger kjenner man ikke pd forhind personen som skriver eller taler, eller merket det reklameres
for. Da ma avsenderen skaffe seg det man kaller avledet efos. Ens avledede etos skaffer man seg 7 Joper av
talen, teksten eller reklamen. Hvis man argumenterer godt ved hjelp av saklige argumenter, vil man ofte
etter hvert fremstd som troverdig. Det samme kan man gjore ved 4 virke autentisk og oppriktig engasjert i
en sak. Ting som kroppssprak, stemmebruk og utstriling kan ogsa pavirke hva slags etos du far hos de

som horer pa, dersom du holder en tale eller en presentasjon.
Ogsa personer og merker som har en viss innledende etos pa forhiand kan fa en annen avledet etos

underveis. Da kan den avledede etosen gjore at den etosen man har til slutt er annerledes enn den

innledende etosen man hadde pa forhand. Dette kalles ende/ig etos. Endelige etos er den etosen man har til
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slutt, det inntrykket som mottakeren sitter igjen med. Bide den innledende etosen og den avledede er med

pé 4 skape en persons eller en bedrift sin endelige etos.

Dersom en politiker for eksempel holder tale for sine politiske motstandere, vil denne gjerne begynne med
en svak innledende etos i forsamlingens oyne. Argumenterer personen saklig og godt, og virker apen for
dialog, kan det hende at motstanderne fa storre respekt for politikeren etter talen enn de hadde pa
forhand, slik at den endelige etosen er sterkere enn hva den innledende etosen var. Pa samme mate kan en
person som er svert respektert pa forhand ha en sterk innledende etos, for sa a fa en svakere etos til slutt,

dersom personen for eksempel argumenterer datlig eller sier noe upassende.

Nir du analyserer en tekst eller en tale, tenk alltid pd hvordan troverdighet pavirker budskapet pa den ene

eller andre maten. Dersom man virker troverdig, vil folk mye lettere akseptere ens argumenter eller

budskap.

Patos

A argumentere ved hjelp av appellformen patos vil si 4 spille pa tilhorerne eller lesernes folelser. I en
tilstand der man er folelsesmessig engasjert, kan ting som vanligvis ikke treffer oss noe sztlig, plutselig
virke bade logisk, riktig og viktig. Som den greske retorikeren Aristoteles sier, bedemmer vi jo ikke tingene
«.. pd samme mate ndr vi er tverre som nar vi er glade, og ser ikke saken i samme lys nar vi er vennlig

stemt som nar vi har motvilje mot noen.».

Det finnes mange folelser 4 spille pd, bade behagelige og ubehagelige: sinne, hat, frykt, medlidenhet,
morsinstinkt, humor, erotiske folelser, nasjonalfelelse, og si videre. Listen er tilnarmet endelos. Nar du
skriver retoriske analyser, lonner det seg alltid 4 presisere hvilke folelser det spilles pa, og 4 forklare hvordan
disse er med pa 4 gjore en tale, tekst eller et budskap mer overbevisende. Hensiktene med bruken av patos
kan nemlig vaere flere. Det kan vare 4 skape interesse, 4 fa folk til 4 bli enige, eller 4 fa folk til 4 handle, for
cksempel 4 faktisk stemme pa et politisk parti, ga i butikken 4 kjope noe, eller 4 gi penger til Redd Barna.
Hensikten kan ogsd vare en kombinasjon av disse tingene. Var grundig, og ikke bare noy deg med 4

péapeke az det spilles pa folelser.

Ver ogsia oppmerksom pa at det finnes mange mater 4 argumentere pa ved hjelp av patos. Noen ganger er
det selve emnet, det man snakker o7z, som vekker folelser. Temaer som konflikten mellom Israel og
Palestina, abort, terror, bompenger, innvandring, ulv og nynorsk i skolen, har en tendens til 4 vekke sterke
folelser i seg selv, og debatter om slike emner har en tendens til 4 bli dominert av patosappeller. I tillegg til
4 snakke o temaer som vekker folelser, kan man i taler og foredrag - og for s vidt ogsa i tekst - vekke

folelser ved sely & vare folelsesmessig engasjert.
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I tekst kan dessuten virkningsfulle spraklige bilder som metaforer, sammenligninger, og sd videre, skape
sterke folelser. «I en SMS sendt fra et sykehus Gaza i 2009, skrev den norske legen Mads Gilbert til norske
medier at: «Vi vasser i dod, blod og amputater». Dette er en metafor man mé kunne regne med gjor
inntrykk pa mange lesere. Spesielt er det verdt 4 merke seg at det visuelle ordet, amputater, altsd
avkappede kroppsdeler, kommer til slutt. Jo mer visuelt spriket er, jo sterkere folelser vekker gjerne en

tekst.

Ogsa setningsrytmen kan vare med pa 4 vekke folelser hos leserne. Er setningene korte, hakkete eller
ufullstendige, kan teksten oppleves som intens og kaotisk. Bruk av tegn som utropstegn og spersmalstegn,
eller store bokstaver kan ogsa gi teksten et mer inderlig og folelsesladet preg. Det samme kan retoriske
sporsmal av typen «skal vi virkelig finne oss 1 dette?». Et retorisk sporsmal er et sporsmil hvor svaret er

underforstitt: selvfolgelig skal vi ikke det.

I tillegg kan bruk av verdiladede ord vaere en mate 4 argumentere ved hjelp av patos pa. Hvis en tekst
konsekvent bruker et ord som «fosterdrap» i stedet for «aborty, er sjansen stor for at forfatteren forseker a
vekke leserens folelser. Nér du analyserer retorikk er det lurt 4 undersoke slike ting. Akkurat hvordan det

argumenteres ved hjelp av patos kan nemlig variere fra tekst til tekst.

Det er ogsd mulig 4 appellere ved hjelp av patos gjennom bilder. Ogsa her finnes det en rekke motiver
som i seg selv kan vekke positive eller negative folelser. Bilder av barn som lider, for eksempel i Redd
Barna-kampanjer, vekker automatisk medlidenhet. Bilder av glade, unge mennesker i Pepsi-reklamer setter
deg derimot i en helt annen stemning. Hvis du skal analysere en sammensatt tekst, med tekst og bilde, er
det gjerne verdt 4 se enda litt nermere pé bildet. Ogsi oppsettet, bildets /Jzyout, altsd hvordan ulike
elementer i bildet er stilt opp, kan ha noe 4 si for hvordan mottakerne reagerer folelsesmessig. Det samme
kan bevisst bruk av varme eller kalde farger, eller vinkelen et bilde er tatti. Ofte kan ogsa teksten som stir

sammen med bildet bidra til at bildet vekker folelser.

Logos

A argumentere ved hjelp av logos vil si 4 appellere til «sunn fornuft, til «saken selv», eller til «ren logikky. I
setningen «Hvis noen angriper meg, bor jeg fa forsvare megy, argumenteres det ved hjelp av logos. De
fleste vil nemlig veere enig i at det er rimelig 4 slé tilbake hvis man blir angrepet. Det ligger i saken selv, det
er sunn fornuft. Mange vil nok synes at det er urettferdig 4 komme med en lov som gjor at vanlige folk ma
betale mer skatt, mens samfunnets rikeste fir skattelette. Det virker ikke riktig eller logisk at det skal vere
slik. En politiker som papeker dette appellerer bade ved hjelp av patos og logos samtidig: patos fordi
opplevd urettferdighet vekker folelser, og logos fordi det virker ufornuftig 4 ta fra de som har lite, og gi til

dem som har mye.
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Nir man appellerer ved hjelp av logos kan man ogsa argumentere for hva som er sannsynlig. Hvis en
person har romt fra samme fengsel tre ganger tidligere, kan man argumentere for 4 fi vedkommende
flyttet til et sted med hoyere sikkerhet. Det er jo sannsynlig at denne personen vil prove 4 romme en fjerde

gang, og dermed virker det fornuftig 4 prove 4 finne en bedre losning.

Vear obs pa det vanligvis er mye lettere 4 finne eksempler pa argumentasjon ved hjelp av etos og patos i en
tekst, enn pa argumentasjon ved hjelp av logos. Dette er fordi det grovt sagt finnes to mater 4
argumentere pa ved hjelp av logos - eksplisitt og implisitt - og at den mest brukte maten er den som er

vanskeligst 4 fa oye pa.

Eksplisitt bruk av logos har vi nar et resonnement blir sagt klart og tydelig. Hvis en person sier at «fordi
jeg har vasket opp de to siste dagene, er det din tur til 4 gjore det 1 dagy, si argumenterer denne personen
eksplisitt ved hjelp av logos. Det er sunn fornuft at det er din tur i dag, siden jeg har gjort to dager pa rad.
Eksplisitt bruk av logos finner vi ogsa i reklamer som sier rett ut at «Dette produktet er vanvittig bra, sa

lop og kjopl». Logikken er at du ber kjope produktet fordi det er sa godt, og dette sies rett ut.

Den vanligste méten 4 argumentere ved hjelp av logos pa er imidlertid mer indirekte. Ofte finner man kun
et smplisitt logisk argument. Dette vil si at selve argumentet «derfor ...» ikke stir skrevet, men ma leses
mellom linjene. «Hvem av oss skal ta oppvasken i dag? Jeg gjorde det i gir ...», kan en person si. Dette et
implisitt bruk av logos. Det underliggende logiske argumentet her, som ikke sies, er at «fordi jeg tok
oppvasken i gir, er det logisk og rettferdig at du bor gjore det i dagy. Selve det logiske argumentet,

konklusjonen i det som sies, blir ikke sagt. Du ma lese mellom linjene for 4 finne det.

Nir folk viser til statistikk eller til hva eksperter har uttalt, argumenteres det gjerne ved hjelp av etos, men
samtidig ligger det svaert ofte et logisk argument under i tillegg. Var pa jakt etter dette nir du leser. 1
utsagnet «9 av 10 tannleger anbefaler Sensodyne tannkremy, er den underliggende logikken at «derfor bor
du velge dette merket neste gang du kjoper tannkrem, siden tannleger vet hva de snakker om». Nar Erna
Solberg i et blogginnlegg 01.12.2017 skrev at «I dag, 1. desember meldte NAV om den laveste ledigheten
pa 9 am, kan man si at den underliggende logikken er noe slikt som at: «... Altsa gjor regjeringen en
strilende jobb, og derfor bor du fortsette 4 stemme pa Hoyre». Dette sies ikke rett ut. Du ma finne den
underliggende logikken selv, mellom linjene. Det er derfor bruk av logos gjerne kan vere litt vrient 4 finne

nédr man analyserer retorikk i skolen.

Det samme implisitte bruken av logos ser vi gjerne nar man viser til parallelle eksempler. Hvis man diskuterer
sammenslding av kommuner, kan man for eksempel vise til at noe lignende har blitt gjort i et av vire
naboland, med stor suksess. I dette vil det da ligge et implisitt logisk argument om at vi derfor bor gjore

det samme i Norge. Er man imot sammenslding, kan man trekke frem et eksempel fra land hvor

KublaKan 8



kommunesammenslaing har gitt darlige resultater. Da vil det implisitte logiske argumentet veere at vi /&ke
bor sla sammen kommunene her til lands. Det er altsa fullt mulig 4 argumentere ved hjelp av logos, uten 4

si selve det logiske argumentet rett ut.

Var obs pa at en og samme setning gjerne kan benytte seg av flere appellformer samtidig. Som vi har sett,
er det ikke slik at enten benytter seg av etos e/ler av patos eller logos, ndr man sier eller skriver noe. Svart

ofte er flere appellformer i spill samtidig, i en og samme setning,.

Kairos - den retoriske situasjonen

Det greske ordet kairos betyr noe slikt som «den retoriske situasjonen» eller «anledningeny, «ayeblikkets,
eller the moment pa engelsk. I retorikken tenker man ikke at en tale er god eller darlig i seg selv. Den er god
eller darlig ut fra en bestemt situasjon. Man ma se an situasjonen nar man bestemmer seg for hva man vil
si. Hva snakkes det om? Hva gjelder saken? Hvem skal det snakkes til? Hvem er det som snakker? Nar og
hvor skal det snakkes? Under hvilke omstendigheter? Hvordan er stemningen eller atmosfaren pd det
tidspunktet en tale holdes eller en tekst gis ut? Hva har dominert mediabildet den siste tiden for en tale
holdes eller en tekst gis ut? Har det skjedd ting i det siste som pavirker hva man kan og ikke kan si? Slike
sporsmal er det vanligvis helt nodvendig 4 ta hensyn til bide ndr man prover 4 analysere en tale eller en
retorisk tekst, og hvis man skal holde en tale selv. Situasjonen pavirker nemlig hva som kan eller bor sies,

sd vel som vel som maten det er lurt 4 si det pa.

Den 1. oktober 2014 holdt Satya Nadella, sjefen i Microsoft, et foredrag pd et meote for over 7500 kvinner
i IT-bransjen. Der radet han kvinner som var redde for 4 be om lonnsforhoyelse pa jobben sin til i&ke 4 be
om det, men heller stole pa at systemet ville gi dem riktig lonn etter hvert. Ifelge ham ville dette gi «god
karma». For noen tidr siden hadde det kanskje vert mulig 4 si noe slikt, men i 2014 kom reaksjonene
ganske raskt. Utsagnet fikk med én gang en masse negative reaksjoner pa sosiale medier, for mange
mennesker folte det var uakseptabelt at kvinner og menn far ulike rdd i arbeidslivet. Det er mulig at
Nadella ble misforstatt, men skaden skjedde likevel. Han hadde feilbedomt den retoriske situasjonen,

kairos.

Problemet var ikke bare hvem som var publikum og tidspunktet ordene ble sagt pa. Ogsa hvem som sa dem
hadde betydning. Nadella er mann, og hadde visstnok selv en arslonn pa rundt 600 millioner kroner, det
han satt og ba kvinner vere tillmodige. Hadde det vart en kvinne som satt der i hans sted, hadde nok

reaksjonene likevel kommet, men Nadellas kjonn si vel som hans hoye inntekt er 1 hoyeste grad faktorer

som pévirket situasjonen, og dermed mottagelsen ordene hans fikk.
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Dagen etterpd matte Microsoft-sjefen gi ut og si at han hadde tatt feil, og at kvinner burde be om
lonnsforheyelse. Hvem som snakket, hvem som var publikum péd og tidspunktet ordene ble sagt pd hadde
her noe sa si for hvordan budskapet ble mottatt. Til sammen utgjorde disse faktorene talens £airos, dens

retoriske situasjon.

Nir kosttilskuddsprodusenten Vitaepro reklamerte for produktet sitt ved hjelp av bokseren Cecilia
Brzkhus, sa var en viktig del av reklamekampanjens Kairos det at Braekhus til da var ubeseiret i karrieren
sin, og at hun er en vinner, med enorm suksess. En annen faktor er selve idretten hun driver med. Hun er
en bokser, noe som vil si at hun bade er raskt, sterk og utholdende. Dette jo egenskaper publikum som tar
kosttilskudd gjerne onsker seg. A bruke en sjakkspiller, eller en som er god i curling kunne nok ogsa ha

fungert, men kanskje ikke like bra.

Kairos er noe som hele tiden er i forandring. Dersom Brakhus plutselig hadde tapt tre kamper pé rad,
eller hvis hun plutselig hadde blitt innblandet i en dopingskandale eller noe lignende, ville Vitaepro

sannsynligvis raskt ha funnet en ny frontfigur a bruke i reklamene sine.

Aptum - det som passer seg

Alle taler, reklamer og lignende forholder seg som vi har sett til en bestemt situasjon. Aptum handler om
hva som passer til denne situasjonen. Det finnes alltid visse normer og forventninger til hvordan man bor
opptre og uttrykke seg 1 ulike situasjoner. Vil vi ha folk med oss, og unnga negative reaksjoner, ma vi
snakke og skrive pa en méte som oppleves som passende. Aptum betyr nettopp «passende» eller «det som

passer».

Nir man skal finne den rette maten 4 uttrykke seg pd, md man ta hensyn til flere ting. For det forste ma
stilen tilpasses en selv. Er du ung, kan du for eksempel uttrykke deg med andre ord enn hvis du er
gammel. Unge mennesker som snakker som gamlinger, eller eldre folk som bruker ungdomssjargong kan

raskt bli oppfattet som uekte, litt merkelige og kanskje til og med ufrivillig komiske.

For det andre ma ordene tilpasses publikum, altsa hvem som er mottakerne. Snakker du til en forsamling
av eldre mennesker, vil en saklig objektiv og serios stil kanskje passe bedre enn det 4 vaere veldig uformell.
Snakker man til ungdomsskoleelever, kan derimot det 4 bruke et overdrevent saklig og seriost sprak gjore
at folk folger darligere med. Mottakernes kjonn, alder, verdier og politiske stisted vil vare ting det er lurt 4

ha i bakholdet ndr man skal velge sine ord og gjore en tekst eller tale passende.
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Emnet - altsa hva det snakkes o - pavirker ogsa hva som er passende eller ikke. Hvor formell eller
uformell man skal veere i en tale eller en reklame, avhenger ikke bare av publikumet, men ogsé av hva det
snakkes om. Det forventes for eksempel at en reklame for et begravelsesbyra skal ha en respektfull og
xrbodig tone. A reklamere med at prisene er «dedsbillige» ville nok ha blitt darlig mottatt av mange. Ogsa
tilbudskampanjer av typen «elleville dager» er upassende for et begravelsesbyra, mens dette er vanlig og
passende for butikker i et kjopesenter. Et begravelsesbyrd forventes 4 opptre verdig. For dem som selger
sydenreiser til unge, festglade mennesker, kan derimot det 4 reklamere med uttrykk som «syke prisem» vare

langt mer passende - og slik sett ogsa mer effektivt.

Det finnes ogsa en rekke andre omstendigheter som ma tas hensyn til nar man velger uttrykksmate.
Romstorrelse og akustikk hvis du skal holde en tale, antall ord du har til rddighet hvis du skriver, hvor
formell og uformell selve sammenhengen er, hva folk generelt er opptatt av pa tidspunktet talen skal
holdes - alt dette og mer til kan pavirke hva som vil vaere den «riktige» maten 4 snakke eller skrive pa i en

gitt situasjon.

Til slutt bor det nevnes at ogsa de ulike delene av en tale eller en tekst ogsd ber passe med hverandre. Hvis
en reklameplakat som spiller pa4 humor har et morsomt bilde, passer det at ogsa zeksten er lettbent og
uformell. I en anti-reykekampanje som opplyser om hvor mange som der av lungekreft hvert ar derimot,
bor bildet ikke vaere morsomt, men «matche» tekstens seriositetsnivd. Noen ganger kan man i reklamer se
at teksten og bilde /&e passer sammen, men at de i stedet krasjer. I slike tilfeller er hensikten ofte 4 skaffe
oppmerksomhet, og 4 fa mottakeren til 4 undre seg, eller bli tankefull. Enten man selv lager en
presentasjon eller analyserer en retorisk tekst, bor man alltid undersoke hvordan normer og forventninger

til «hva som er passende» pavirker valg av stil, oppbygning og mite 4 kommunisere pa.

Talens oppbygning

Nar man skal holde en tale av en viss lengde, deler man gjerne talen inn i ulike deler. Det fantes flere
miter 4 dele inn en tale pa i antikken, men en som var mye brukt er den vi skal vise her. Denne kan du ha
i bakhodet bade hvis du skal analysere en retorisk tekst, og hvis du selv skal lage en presentasjon eller

holde en tale.

1. Innledning (exordium)

Det er vanlig at talen starter med en innledning — det man for i tiden kalte exordium. Formalet med
innledningen er gjerne 4 gjore tilhorerne oppmerksomme, og positivt innstilt til oss og det vi har 4 si. Det
er vanlig at innledningen forholder seg til den aktuelle situasjonen, £azros, pa en eller annen mite, og den
som skal tale vil ofte ta utgangspunkt i en av fire ting: Sin egen person, den eller de man er uenig med,

saken selv, eller publikum.
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En politiker som skal holde en tale om gamlehjem kan for eksempel starte med 4 si: «Forrige uke var jeg
pé besok pa et av landets storste eldresenter», og deretter fortelle en historie som fir publikum interessert.
Et annet alternativ er 4 ta utgangspunkt i motstanderen: «Vare politiske motstandere vil legge ned alle
eldresentre i smd kommuner her i landet. Det er lett for dem 4 gjore. Selv har de det godt skonomisk. Selv
bor de i hovedstaden. Selv risikerer de ikke 4 bli flyttet vekk fra hjemstedet sitt nir de blir gamle.» Pa
denne maten kan man fa tilhorerne med seg fra starten av. Eller man kan ta utgangspunkt i saken selv: «I
lopet av 10 4r vil Norge befinne seg i en situasjon hvor det ikke er nok plasser pa gamlehjem til alle som
trenger det. Som nasjon trenger vi 4 finne en losning, og vi trenger 4 gjore det raskt.» Det siste man kan
gjore er 4 ta utgangspunkt 1 publikum selv: «<Hvordan har du lyst til 4 leve nar du blir gammel? Har du lyst
4 bo i naerheten av venner og familie? Har du lyst til 4 bo sammen med ektefellen din selv nir dere

kommer pa eldresenter?».

2. Saksfremstilling (narratio)

1 saksfremstillingen, talens narratio, presenterer man sakens fakta, for man begynner 4 argumentere. I
antikken pleide man 4 si at saksfremstilling var mest brukbart i rettstaler. I retten handler det jo ofte om 4
argumentere ut fra visse faktaopplysninger, og da er det greit at all noedvendig informasjon ligger pd bordet
for man begynner. I politiske taler i Stortinget og slikt, kan man ofte sloyfe denne delen. De som er til
stede kjenner jo ofte saken godt fra for. Nar politikere taler til folk flest, kan de gjerne ta med en kort
saksfremstilling, men politikere passer gjerne pa at denne ikke blir for lang. Publikum har sjelden
tilmodighet til 4 hore pa lange utgreiinger. Det er et ideal at en saksfremstilling skal vaere kort, klar, og

troverdig.

3. Argumentasjon

Argumentasjonsdelen i en tale bestir tradisjonelt av to ting: For det forste det 4 underbygge sine egne
argumenter, pa latin kalt probatio, og for det andre det 4 imotegid motstanderens argumenter — refutatio. 1
talens probatio underbygger man som sagt sine egne argumenter. Her er det et godt rad at de beste
argumentene plasseres forst og sist, og de litt mindre sterke i midten. Publikum er nemlig mest
oppmerksomt i starten og slutten. Talens refutatio, den delen hvor man imetegir motstandernes
argumenter, er ogsa ofte en viktig del av taler. Noen ganger gjores dette i en helt egen del av talen, mens
det andre ganger er spredt litt rundt omkring. Man virker gjerne sveert overbevisende hvis man pa forhand
klarer 4 forutse hva en motstander vil innvende mot det du har 4 si, og s4 komme ham eller henne i
forkjepet. «Min politiske motstander vil sikkert si at vi kan lose dette ved a senke skattene. Men jeg spor
dere: Er ferre skatteinntekter virkelig det vi trenger nir norske kommuner allerede sliter med 4 betale for

gamlehjemmener»

4. Avslutning og appell (peroratio)
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1 talens peroratio, som kommer til slutt, skal det avsluttes og appelleres. Her minner man publikum pé de
viktigste tingene man har sagt, og viser dem samtidig at man har kontroll pd det man har snakket om, slik
at ens etos blir styrket. I denne delen fremhever man ogsi alle deler som styrker ens eget budskap,
samtidig som man prover 4 redusere eventuelle argumenter motstanderne kommer med. Det siste, og
kanskje viktigste man gjor i avslutningen, er 4 appellere til folelsene. I slutten argumenterer man gjerne
sterkere ved hjelp av patos enn i innledningen, slik at publikum bade er opplyst om saken og
folelsesmessig engasjerte nar talen eller teksten er slutt. Ndr man analyserer en retorisk tekst, er det verdt 4

se etter om talens patosappell kanskje er ekstra sterk i slutten.
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RETORIKK OG MUNTLIGE PRESENTASJONER

Ogsa hvis du skal holde en tale, et foredrag, eller en presentasjon for en klasse, kan du bruke det du vet
om retorikk. Det finnes ulike typer muntlige presentasjoner. I presentasjoner har man i vir tid ofte tilgang
til tekniske hjelpemidler som bilde, lyd, PowerPoint-presentasjoner og lignende. Andre ganger, hvis man
for eksempel skal holde en tale i en bursdag eller et bryllup, har man ikke tilgang slike hjelpemidler, og ma

klare seg med sin egen stemme og kroppssprak.

Nir du skal utforme en tale eller presentasjon, kan du bruke det man kaller «retorikkens fem deler» som et

utgangspunkt for arbeidsprosessen din.

Retorikkens fem deler

De antikke romerske retorikerne sier at du har fem oppgaver nar du skal lage og holde en tale eller et

foredrag, eller pd andre mater snakke offentlig. Disse fem oppgavene heter pa latin:

Inventio (det 4 finne frem til poenger 4 bruke)

dispositio (det 4 ordne stoffet sitt)

elocutio (selve utformingen av teksten, det 4 velge sine ord)
memoria (det 4 lzere utenat)

actio (fremforingen)

Dette er arbeidsprosessen man gir gjennom nar man skal lage en muntlig presentasjon. Merk at man gjerne
benytter seg av disse stegene ogsa hvis man bare skal sérive en tekst, uten 4 fremfore den. Nar vi skal
skrive, er det imidlertid kun de tre forste som er aktuelle. I det folgende skal vi forklare retorikkens fem

deler med tanke pa 4 skulle holde en muntlig presentasjon, for eksempel et foredrag eller en tale.

1. Inventio
Det forste man ma vite er hva man skal snakke om. Da gjelder det 4 ha malet for presentasjonen sin i
tankene. Hva er hensikten? Er poenget 4 overbevise noen om noe, 4 formidle informasjon, eller er det 4

forklare noe som noen skal forsti?

1 inventio-fasen er det om 4 gjore 4 komme pa ulike poenger og momenter man kan bruke i presentasjonen
sin. Hvis du skal overtale noen om en sak, ma du finne frem til argumenter som virker overbevisende pa

dem. Kanskje trenger du 4 vise til fakta, finne sitater fra eksperter, eller finne sammenligninger som setter
poenget ditt pa spissen. Hvis du skal forklare noe komplisert, mé du finne eksempler som gjor det enklere

a forstd hva du menet.
2. Dispositio
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Nir du har funnet stoffet, vil den neste fasen 1 arbeidsprosessen vere dispositio, det 4 disponere, sortere
eller ordne stoffet ditt. Presentasjonen din trenger en god disposisjon. Du ma finne den beste og mest
hensiktsmessige rekkefolgen 4 presentere momentene dine i. I denne fasen &an det vere noen ganger veare
til hjelp 4 strukturere presentasjonen din ved hjelp av det du har lert om «talens oppbygning», med
innledning, saksfremstilling, argumentasjon, og sluttappell. Andre ganger fungerer det bedre 4 bruke en

enklere modell med innledning hoveddel og avslutning.

Innledningen har gjerne to hensikter. For det forste skal du fa publikum pa din side. Du ma klare 4 vekke
oppmerksomheten deres, og du ma fremstd som en person som det et verdt 4 hore pa, og som de finner
tillitvekkende. For det andre kan du i innledningen gjore det klart hva talen din skal handle om. Det er

mye enklere 4 henge med pa et foredrag, hvis man i begynnelsen far en klar ide om hva det skal dreie seg

om.

I hoveddelen er det gjerne logos som er den viktigste appellformen, selv om patos og etos vanligvis ogsi
brukes flittig gjennom en hel presentasjon. I hoveddelen vil du legge frem saksopplysninger og argumenter
i den rekkefolge du mener er best for 4 oppna det du vil. Dersom formalet med presentasjonen din er 4
argumentere for noe, bor du her underbygge argumentene dine med eksempler, og kanskje forsoke 4

komme eventuelle motargumenter motstanderne dine matte ha, i forkjopet.

Avslutningsvis kan du oppsummere de viktigste momentene fra foredraget, slik at folk husker dem bedre.
Dersom du ikke bare vil gpp/yse tilhorerne dine om noe, men vil fa dem til 4 engasjere seg pé din side i en
sak, kan du ogsi gjerne legge inn en folelsesladd appell 1 slutten, slik at det du sier gjor enda storre

inntrykk pa publikum.

3. Elocutio

Nir disposisjonen er klar, starter selve skriveprosessen, altsa utformingen av spraket i talen eller
foredraget. Dette er elocutio, den tredje fasen 1 arbeidet. Man ma velge stil og virkemidler som er tilpasset
omstendighetene. Her ma du tenke pd £airus, altsi selve situasjonen du befinner deg i nir du taler, og

aptum, det at du faktisk tilpasser talen din til den aktuelle situasjonen.

Det finnes ikke én mate 4 bruke spraket pd som alltid passer. Det er stor forskjell mellom 4 holde en tale i
sin venns bryllup, og det 4 tale 1 hans begravelse tre ar senere. Skal du presentere et prosjekt om norront
sprak foran en skoleklasse kl. 9 en mandag morgen, kan det hende at du ma jobbe hardere for publikums
oppmerksomhet enn hvis du for eksempel presenterer et humorprogram med videoeksempler etter lunsj.
Det er viktig 4 ha i tankene hvem publikumet er, og hva som er anledningen. En som holder et foredrag
pé en vitenskapelig konferanse, der alle som herer pa allerede kjenner emnet godt, kan benytte mange
fagbegreper uten 4 forklare dem. Om man derimot snakker til en ungdomsskoleklasse, ma man bruke et

sprik som er tilpasset den anledningen og det publikumet.
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4. Memotria

Memoria er 4 lere utenat. Nar man er ferdig med 4 skrive presentasjonen, ma man ove si man kan
fremfore talen uten 4 matte lese hoyt. I antikken var de svart strenge med dette. Det 4 holde tale med et
manuskript i hinden var uakseptabelt, man matte kunne talen helt utenat. Fullt sa strengt er det ikke i vére
dager, men det gjelder fremdeles at hvis man skal fa kontakt med dem man snakker til, md man kunne

lpsrive seg fra manuset.

En som holder et foredrag ved bare lese opp fra et manus eller en PowerPoint virker gjerne bide kjedelig
og lite troverdig. Dette handler om etos. Man virker mer tillitvekkende om man kan stoffet utenat. Dette
gjelder like mye om du skal holde et foredrag, en tale pa en fest, eller om du har muntlig eksamen. Det kan
vare greit med noen stikkord pé et ark, men hvis du er altfor bundet til manuset, vil det ga utover
troverdigheten din. P4 en muntlig eksamen vil det 4 vaere for bundet til manus ogsa gi en darligere karakter

enn hva man far hvis man kan snakke fritt.

5. Actio
Actio omhandler selve fremforingen av prestasjonen. Ting som kroppssprdk, stemmebruk, handbevegelser,
og sa videre. Det er noe helt annet 4 sti pa en scene og snakke til en stor forsamling, enn 4 snakke til tre

personer som sitter rundt et lite bord. Ogsa fremforingen ma altsa veare tilpasset situasjonen.

Noen ganger holder man en tale helt uten hjelpemidler. Da handler fremforingen om stemmebruk,
blikket, ansiktsuttrykk, og bevegelser med armer og ben. En god taler klarer gjerne 4 variere stemmen slik
at noen partier uttales med kraftig og andre med senket stemme. Unngar man en monoton stemme, blir
det som regel lettere 4 folge med. Det 4 variere mellom 4 gé frem og tilbake og 4 sté stille har samme
effekt. Litt bevegelse frem og tilbake péd en scene kan gjore det lettere for publikum 4 felge med, mens for
mye giing frem og tilbake kan fa deg til 4 virke slitsom. Det samme gjelder handbevegelser og

ansiktsuttrykk. For lite av dette gjor presentasjonen kjedelig, mens for mye kan fd deg til 4 virke komisk.

Varier ogsa hvor i rommet du fester blikket. Er man veldig nerves, gir det an 4 velge seg ut noen punkter
4 se pa, gjerne mellom to personer, slik at man slipper 4 ha oyekontakt. Man kan for eksempel velge seg
tre punkter bakerst i rommet, pa hver sin side, og i midten, som man hele tiden veksler mellom 4 se pa.
Publikum vil da ofte kunne fole at du har kontakt med hele rommet, og ingen vil merke at du ikke faktisk
ser noen i eynene. Ser man derimot pa ett sted hele tiden, mister man fort kontakten rommet, og dette vil

publikum sannsynligvis merke.

Det finnes ingen lover for hvordan man skal fremfore, men en god regel er 4 forseke 4 tilpasse

fremforingen til ordene du sier. For noen kommer dette naturlig, mens andre mé jobbe for 4 lere det.
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Hyvis du lerer deg 4 bli bevisst pa hvordan fremforingen kan underbygge ordene, vil du sannsynligvis bli

flinkere til 4 presentere.

Hvis du merker at publikum begynner 4 miste interessen kan det vare lurt 4 bevege mye pa seg, for 4
fange deres oppmerksomhet. Nir du derimot Aar alles oppmerksombhet, og skal si noe som er sveart viktig,
kan det 4 stoppe opp og sti helt stille mens du snakker, vare noe som far publikum til 4 folge bedre med.
Det 4 ta pauser er ogsd en mite 4 holde publikums oppmerksomhet pa. Varier tempoet nir du snakker, og
ikke veer redd for 4 ta gode og lange pauser. Ofte gir tydelige pauser et signal om at du har kontroll og ikke

er stresset, og god bruk av pauser kan ogsi fa tilhorerne til 4 lytte mer oppmerksomt.

Nokkelordet nér det gjelder det 4 fremfore er ofte variasjon. En variert fremforing nar det gjelder ord,
stemmebruk, pauser, blikk, mimikk og hindbevegelser og sd videre, kan gjore presentasjonen lett 4 folge
med pa hvis du snakker for en klasse eller en forsamling. Oppfattes talen din som interessant og lett 4
folge, vil du fa en sterkere etos i tilherernes oyne slik at poengene dine kommer bedre frem. Ogsa hvordan
man kler seg, er ogsa en del av fremforingen. Hvis du skal 1 et jobbinterviju, eller om vil gjore et godt

inntrykk pa din nye svigermor, er det smart 4 kle seg anstendig.

I noen sammenhenger har man i vire dager ogsa tilgang til lyd, bilde, video og andre tekniske
hjelpemidler. Det 4 integrere disse i presentasjonen din pa en god mite er ogsd en del av actio. En viktig ting
4 huske pa her, er 4 gjore alt klar pd forhind. Hvis du skal vise et videoklipp, kan du for eksempel pa
forhand legge de aktuelle sekundene med video inn i selve PowerPoint-presentasjonen du bruker,
istedenfor 4 skulle soke den frem pa nettet mens hele forsamlingen ser pd. Det 4 matte la publikum vente
mens du roter med tekniske losninger i alles pasyn kan fa deg til 4 virke uforberedt og klonete. Dette kan
sd klart pavirke din etos i negativ retning. Har du derimot kontroll pa det tekniske, vil det motsatte skje.
Folk som klarer 4 integrere teknikken semlost inn i presentasjonen sin virker gjerne forberedt, dyktige og

tillitsvekkende.

Pass pa at du alltid faktisk har et formal/ med 4 vise en video, et lydklipp eller et bilde. Du ber ha et poeng
med fremvisningen, noe du vil illustrere eller oppnd. Audiovisuelle hjelpemidler kan hjelpe til med 4 fa
frem poenger pa en klar, tydelig og spennende mate, men de kan ogsa gjore en presentasjon darligere. A
vise en video pa to minutter som bare halvveis er relevant for det du skal snakke om, far deg til 4 virke
umoden. Serg for at presentasjonen din alltid handler om deg, og hva du har 4 si. Tekniske hjelpemidler er

der for 4 hjelpe deg 4 fa frem et poeng, ikke for 4 ta over presentasjonen din.
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PowerPoint-presentasjoner

Skal man holde et foredrag eller en presentasjon av noe, kan man gjore dette bade med og uten
hjelpemidler, og det finnes mange ulike hjelpemidler 4 bruke, slik som bilde, lyd, tegninger, fysiske
objekter man har med seg, og sd videre. Et av de vanligste hjelpemidlene 4 bruke i vire dager er
PowerPoint og tilsvarende programmer. Slike programmer kan vare til stor hjelp, men det kan ogsa
odelegge en presentasjon fullstendig. Nar du skal holde en presentasjon ved hjelp av slike hjelpemidler er
det derfor lurt 4 ha et bevisst forhold til hvordan du bruker dem. En PowerPoint-presentasjon er pa

mange mater en slags sammensatt tekst. Den er muntlig og skriftlig pd samme tid, og gjerne visuell ogsa.

Den forste regelen er 4 huske at publikums oppmerksomhet bor vare rettet mot deg, og ikke mot selve
PowerPointen. Dette innebzrer for eksempel at du bor unngé 4 ha for mye tekst pa hvert lysbilde. Det
som ofte skjer nir lysbildene er fulle av ord, er at den som presenterer begynner 4 bruke Powerpointen
som et manus han eller hun leser hoyt fra. Slike presentasjoner er ofte drepende kjedelig fra tilskuernes
perspektiv, og du risikerer at publikum enten slutter 4 folge med, eller at de leser selv fra skjermen,
istedenfor 4 hore pa hva du sier. Prov derfor 4 ha nokkelord i PowerPointen din, og unngi hele setninger
hvis du kan. Bruker du stikkord, unngir du at du plutselig begynner 4 lese hoyt fra skjermen.
Presentasjonen din vil bli mer levende, og du vil fi en sterkere etos. Den eneste grunnen til 4 ha hele
setninger i en PowerPoint-presentasjon er hvis du viser frem et sitat, som du vil undersoke sammen med

publikum. Bortsett fra det, er stikkord best.

I stedet for en masse tekst kan bilder vaere med pé 4 gjore en PowerPoint-presentasjon levende og lett 4
forsta. Pass imidlertid pa at du bruker bilder som gir mening. Bruk gjerne bilder som passer sammen med
temaet du snakker om, og som ikke forvirrer publikum. Tenk pd kravet om apzum - det 4 velge ord og
bilder som passer til situasjonen. En god regel er at du, nar du lager presentasjonen din, har tenkt over hva
du vil oppnd med 4 bruke de bildene du velger 4 bruke. Serg for at disse hjelper deg 4 fd frem budskapet

ditt, istedenfor 4 lede publikums oppmerksomhet vekk fra det du prover 4 si.

Nar det gjelder farger og skrifttyper, eller fonter, bor man velge noe som er lett 4 lese. A ha bla tekst mot
rod bakgrunn er darlig gjort mot de som skal se pa. Det samme er 4 bruke en masse ulike skrifttyper som
er vanskelige eller slitsomme 4 lese. I PowerPoint kan man velge mellom en del bakgrunner som finnes
der fra for. Unngd 4 velge bakgrunner hvor det skjer veldig mye. Dette kan nemlig ogsa ta fokus vekk fra
deg og det du vil si, og dessuten gjore presentasjonen din mer slitsom 4 folge med pd. Som en regel er det
enkle ofte det beste. La det spektakulere vaere deg og det du sier - ikke bakgrunnsfargen og fontene i

PowerPointen din.

Det samme gjelder overganger mellom lysbildene. PowerPoint tilbyr en rekke mater 4 lage overganger pa

mellom hvert lysbilde og mellom hvert punkt som dukker opp pa skjermen. Det 4 bruke veldig
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kompliserte overganger kan kanskje vare goy 1 starten, men folk gir fort lei, og etter hvert kan det bli et

stort irritasjonsmoment. Igjen er det enkle ofte det beste nir det kommer til bruk av PowerPoint.

G4 ogsa igjennom alle lysbildene dine og rett opp skrivefeil for du presenterer. Ord som er stavet feil, som
stdr pa skjermen mens du snakker, kan ta publikums oppmerksomhet vekk fra det du prever 4 si. Som

publikum er det fort gjort 4 miste konsentrasjonen, og henge seg opp i slike smating.

Skal du presentere for et fullt klasserom, kan det veere lurt 4 tenke pa de som sitter bakerst. De vil ofte ha
problemer med 4 se hva som er nederst pd lerretet. Plasser all tekst slik at alle ord befinner seg pa de

overste to tredjedelene av skjermen. Da vil folk fa med seg det meste, og du unngiar frustrerte tilskuere.

Skal du bruke lyd- eller videoklipp, kan det veare lurt 4 ha lagt dette inn i PowerPointen pa forhénd, slik at
ikke flyten 1 presentasjonen din blir edelagt av venting pa 4 finne riktig nettside, odelagte lenker, lang

nedlastningstid, og s videre.

Til slutt kan det vare lurt 4 ha en form for fjernkontroll til PC-en din, slik at du kan bevege deg fritt rundt
i rommet. A hore pi noen som snakker mens de hele tiden sitter rolig og trykker p4 et tastatur, kan vare
en provelse for mange. En fjernkontroll gjor at du kan bevege deg naturlig og serge for at folk ser pad deg,
og ikke kun pd skjermen. Ha fronten mot publikum, og sta skratt sidelengs dersom du trenger 4 se pa

skjermen. Aldri vend ryggen til publikum. Da mister du lett kontakten med dem.

Lytte til andres muntlige presentasjoner

A bli en god lytter hores enkelt ut, men krever i praksis selvdisiplin og konsentrasjonsevne. Det forste
man kan gjore for 4 bli en god lytter er 4 bli bevisst pd at man faktisk selv pavirker den presentasjonen
man sitter og horer pad. En foredragsholder er ikke en TV. Han eller hun lar seg pavirke av publikums
reaksjoner. Néir man presenterer noe for en forsamling, ser man vanligvis publikum svert godt. Man far
det med seg dersom folk virker uinteresserte, sjekker mobilen sin, eller helt har sluttet 4 folge med. Et slik
publikum kan ta motet fra en, eller i alle fall gjore at man fremforer det man har 4 si mer halvhjertet, og
med mindre engasjement. Tilherere som virker engasjerte og interesserte derimot, gir foredragsholderne

energi. Man blir glad, foler at man har kontakt med publikum, og fir lyst til 4 gi av seg selv.

Sett deg selv i rollen til den som snakker. Du som publikum er med pa 4 bidra til kvaliteten pa det som
sies, for taleren vil sannsynligvis la seg pavirke av din reaksjon. Det 4 ha empati er dermed pa mange miter
det forste skrittet mot 4 bli en god lytter. Tenk deg at det er du selv som holder foredraget, og var en slik

tilskuer som du selv kunne ha ensket deg.
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Bli bevisst pa sitt eget kroppssprak mens du herer pa en presentasjon, hva slags signaler du sender. Ta
gjerne notater. Tar man notater fir man for det forste gjerne med seg mer av det som sies, fordi man lytter
mer aktivt. Det 4 ta notater viser dessuten den som holder foredraget at du felger med. Se pa den som
snakker, og smil og nikk litt innimellom, for 4 vise at du er med. La mobilen ligge, og noter sporsmal hvis
det er noe du ikke forstar. Spor gjerne i en pause, eller nir det dpnes for spersmal. Ikke avbryt den som

snakker underveis, med mindre man pa forhand har avtalt at dette er greit.

A lytte til andres muntlige presentasjoner er bade enkelt og vanskelig pa samme tid. Det kan vere fristende
4 koble ut, saerlig hvis det man horer om ikke er kjempespennende eller hvis den som presenterer ikke er
setlig god til 4 formidle. Tenk likevel pa hva slags person du har lyst til 4 vere. Var hoflig og moden, og
tenk som sagt pd at du som lytter har makt til 4 gjore ganske mye med situasjonen. Er du oppmerksom,
tir du med deg mer, du gir mer energi til den som presenterer, og du vil sannsynligvis ogsa fa mer energi

selv, rett og slett fordi du har gitt deg selv en god innstilling.
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Vurdere og gi tilbakemelding pa andres muntlige presentasjoner

Det 4 vaere en god lytter handler ikke bare om 4 vare hoflig og oppmerksom. A ha evnen til 4 fi med seg
det viktigste av innholdet, reflektere over hva som sies, vare dpen for nye tanker, legge merke til hvordan
ting blir sagt, og det 4 kunne gi konstruktiv tilbakemelding er noe de fleste kan bli flinkere til, med litt

trening.

Hyvis du skal vurdere og eventuelt i tilbakemelding pa en muntlig presentasjon, enten det er snakk om en
et foredrag, en tale, eller et videoklipp som noen har laget, kan du for det forste skille mellom innhold og
form. Hva ble sagt, og hvordan ble det sagt. Har du dette klart for deg, vil det vaere lettere 4 reflektere

over det som sies, og lettere 4 gi konkrete tilbakemeldinger.

Nir det gjelder innholdet, kan du sperre deg selv om poenget har kommet tydelig frem. Hva var
fremforingens hovedpoeng? Prov gjerne a oppsummere hele presentasjonens innhold i tre punkter. Klarer
du det, har du sannsynligvis fatt med deg det viktigste. Reflekter underveis. Er du enig eller uenig med det

som blir sagt? Har du sporsmal eller innvendinger 4 komme med?

Videre kan du bruke det du har leert om retorikk til 4 vurdere og reflektere over presentasjonen. Hva slags
appellformer dominerte presentasjonen, etos, patos eller logos? Virker det som om den som presenterer
har hatt et bevist forhold til appellformene som er brukt? Virket presentasjonen troverdig? Ble publikums
folelser aktivert, slik at de ble engasjert i hva det ble snakket om? Ble det argumentert pd en saklig og

overbevisende mate? Hvordan var alt dette med pa 4 fa frem presentasjonens hovedidé eller budskap?

Alle disse sporsmalene vil ikke vare like interessante hver gang. Hvilke sporsmal som er interessante 4
stille seg selv vil variere fra presentasjon til presentasjon. Likevel er det lurt 4 stille seg selv slike sporsmal.
Det hjelper en nemlig til 4 reflektere pd en aktiv mate over hva som er blitt sagt. Slik refleksjon kan gjore
deg mer dpen for faktisk 4 lytte til andres argumenter eller budskap, og det kan ogsa gjore det lettere for

deg 4 gi konstruktive tilbakemeldinger.

Det er ogsa lurt 4 reflektere over formen. En av retorikkens viktigste tanker er jo at méten noe sies pa
betyr mye for hvordan budskapet kommer frem. Her kan du bruke det du har lert om retorikkens femte

del - actio, eller fremforingen.

Spor deg selv hvordan stemmebruken var. Ble det snakket tydelig og hoyt nok? Hvordan var tempoet i det
som ble sagt®? Var det lett 4 folge med, eller gikk det hele litt fort eller litt sakte? Var den som snakket flink
til 4 ta pauser innimellom? Hvordan var blikkontakten til den som holdt presentasjonen? Foltes det ut om

at den som snakket flyttet blikket rundt i rommet og hadde kontakt med publikum? Var kroppsspriket

KublaKan 21



tydelig og bidro til 4 fa frem poengene, eller kunne den som snakket ha beveget seg mer eller mindre, og

brukt flere eller feerre hindbevegelser og ansiktsuttrykk?

Var den som presenterte frigjort fra manus, eller bundet av sine egne notater eller PowerPoint-
presentasjon? Hadde dette noe 4 si for hva slags etos den som snakker fikk underveis? Virket
presentasjonen godt forberedt? Virket det som om publikum ble engasjert? Hvorfor ble de det, i tilfelle,
eventuelt hvorfor ble de eventuelt /&ke like engasjerte som man kanskje skulle ha onsket segr Alle disse

sporsmalene kan hjelpe deg til 4 bli mer bevisst.

Hyvis det ble brukt tekniske medier som lyd, bilder, video eller PowerPoint, kan man ogsd sperre seg om
hvordan disse hjalp til med 4 fi frem poengene. Kanskje hjalp de ikke i det hele tatt? Kanskje ble de heller
en distraksjon? Til slutt kan man ogsa her tenke over dette med apfum - det passende. Man kan sporre seg
om stilen, ordene som ble brukt, kroppsspraket og stemmebruken, passet til selve innholdet - altsa hva det
ble snakket om? Var seriositetsnivdet passende i forhold til selve emnet og den aktuelle situasjonen? Hva

kunne i tilfelle ha vert annerledes?

Ved 4 stille seg selv sporsmil av denne typen, bdde nér det gjelder presentasjonens innhold og form, vil du
fa et tydeligere bilde av hva som faktisk fungerer godt og hva kan forbedres. Da far du ikke bare med deg
om en presentasjon var god eller ikke, men reflekterer aktivt over hva som gjor presentasjonen god eller
mindre god. Du blir en bedre tilhorer. P4 denne méten far du ogsa muligheter til 4 gi veiledende
tilbakemeldinger, som er konkret og nyttige for de som skal ta imot ridene dine. Helt til slutt: Veer litt
hyggelig nar du gir tilbakemeldinger. Tkke bare gé los pa alt som kunne ha vert bedre. F4 med det som er

bra ogsa.
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Denne publikasjonen kan fritt benyttes av skoler og elever. Referanse til denne kilden kan skrives slik:
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Siden dette er en kilde hentet fra internett, ma du ogsa oppgi nedlastingsdato, om du benytter studieheftet

pé skriftlig eksamen. Henvendelse om utgivelsen kan rettes til post@kublakan.no.
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