10 Argumenteren en discussiëren

Kunnen argumenteren en discussiëren zijn erg belangrijke vaardigheden in dialogen en polylogen. Later zal je dagelijks moeten overleggen met collega’s en klanten en vaak zal je in zo’n gesprek de ander ook moeten overtuigen. Dat is geen koud kunstje als je weet dat je gesprekspartner net op hetzelfde uit is: jou overtuigen van zijn gelijk. Om je kansen op succes wat te vergroten, vind je hieronder enkele richtlijnen en tips rond argumenteren en discussiëren.

10.1  Argumenteren

Argumenteren kan omschreven worden als een poging om met behulp van argumenten een standpunt aannemelijk of aanvaardbaar te maken. Het gebruik van argumenten is echter slechts één van de middelen die je als spreker of schrijver kan inzetten om te overtuigen. Aristoteles (Grieks filosoof, leefde van 384 tot 322 voor Christus) onderscheidde zo drie verschillende soorten overtuigingsmiddelen:

1 overtuigingsmiddelen op basis van ethos; 

= eigen kwaliteiten aanhalen: betrouwbaar karakter, goede eigenschappen, reeds bewezen diensten

2 overtuigingsmiddelen op basis van pathos;

= op gevoelens van het publiek inspelen

3 overtuigingsmiddelen op basis van logos;

= redelijke argumenten gebruiken

Wij spitsen ons vooral toe op de derde soort: overtuigen door redelijke argumenten te gebruiken.

10.1.1 Feiten en meningen

Argumenteren is een dagelijkse bezigheid. Overal proberen mensen elkaar te overtuigen van hun gelijk. Zowel zender als ontvanger van de boodschap stellen zich dan vragen bij de boodschap.

· Zender: 
- Begrijpt de ontvanger mijn boodschap?




- Aanvaardt de ontvanger mijn boodschap?

· Ontvanger: Is wat de zender mij vertelt waar?

De ontvanger vraagt zich dus af in hoeverre de informatie van de zender betrouwbaar is. Of anders geformuleerd: brengt de zender feiten of meningen naar voren?

· Feiten: zijn controleerbaar, objectief, je kunt bewijzen dat het zo is.

Bijv. Op 28 juli 2003 was het ’s middags 32° Celsius. (Het KMI kan dat bewijzen)

· Meningen: zijn gebaseerd op een persoonlijke visie, zijn subjectief.

Bijv. Rozen zijn mooi in elke tuin (vind ik).

Tips voor de ontvanger van een persuasieve boodschap:

· haal feiten en meningen uit elkaar;

· controleer feiten als je twijfelt aan de waarheid ervan.

10.1.2  Overtuigen

Als je je ontvanger wil overtuigen, moet je er eerst en vooral voor zorgen dat hij je boodschap begrijpt. Je moet je taalgebruik aan hem aanpassen, en dus zeker uitkijken met vakjargon.

Bovendien moet je rekening houden met het referentiekader van de ontvanger (cf. cursus communicatieleer 1IBC). Iedereen heeft zo zijn eigen leefwereld met interesses, denkpatronen… Als je daar als zender geen rekening mee houdt, wordt overtuigen onmogelijk. Daarom vertrek je als zender best vanuit een mening of een feit, waarvan je weet dat de ontvanger die zeker zal accepteren.

Van daaruit breng je argumenten aan. Het beste is voor het gesprek goed na te denken over je argumenten. Zo kan je ze een voor een, op het juiste moment en op de juiste manier geformuleerd, aanbrengen. In de praktijk is het echter zo dat je vaak niet de tijd hebt om je zo degelijk voor te bereiden. Dan komt het erop aan een beetje te improviseren en ook weer op het juiste moment het juiste te zeggen. Hieronder volgen drie soorten argumenten.

1 Een concreet voorbeeld

Bijv. Deze vaatwasser doet het uitstekend. Ik gebruik hem al tien jaar elke dag.

Een concreet voorbeeld geven heeft veel overtuigingskracht. Want eigenlijk werk je hier met feiten die niet weerlegd kunnen worden. Kijk wel uit dat je niet te snel generaliseert want dan word je ongeloofwaardig. Het is niet omdat jouw vaatwasser het uitstekend doet, dat dit zo is voor elke vaatwasser van dat merk. Als je zoiets zou zeggen, werk je eerder met meningen dan met feiten.

2 Argumenten én tegenargumenten  

Bijv. Wonen in de stadskern heeft vele voordelen: je bent dichtbij de bakker, de supermarkt, de bioscoop, je werk… Anderzijds kan je zelden genieten van rust en stilte.

Als je iemand wil overtuigen om in de stad te komen wonen, kan je met argumenten voor en tegen werken. Wanneer je enkel argumenten voor zou gebruiken, kom je ongeloofwaardig over want je bent niet realistisch. Door meteen al een paar nadelen op te sommen, maar deze in een veelheid van voordelen te vermelden, ga je een sterkere overtuigingskracht bezitten. Zo laat je immers zien dat je een onderwerp van verschillende kanten, objectief, bekeken hebt. Op die manier verhoog je meteen ook je ‘ethos’. Het is dus de kunst ook nadelen op te sommen, maar ze tegelijkertijd te minimaliseren of ze te weerleggen.

3 Gezagsargument

Bijv. Volgens professor Van Grimberghen, specialist terzake, is deze stof wel degelijk slecht voor de bloedsomloop.

Ook het gezagsargument is erg effectief. Je gebruikt zo het gezag van een ander om je argumentatie kracht bij te zetten.
Dat is zinvol als dat gezag een echte deskundige is, en niet zomaar een getuige. Ook uitslagen van (wetenschappelijke) onderzoeken hebben vaak een positief effect.

Er is geen pasklaar antwoord te geven op de vraag hoe je je argumenten moet ordenen. Er bestaat wel een aantal zeer globale modellen, bijvoorbeeld:

1 conclusie           argumenten            tegenargumenten          weerlegging/minimalisering         conclusie

2 argumenten        conclusie                tegenargumenten          weerlegging/minimalisering         conclusie

Voorbeelden:

1 Het is niet verstandig om een tweedehandse auto te kopen op een advertentie uit de krant. Op zo’n auto wordt meestal geen garantie gegeven. Anderzijds zijn die auto’s vaak goedkoper dan wanneer je ze in een garage koopt. Maar dat uitgespaarde geld ben je snel kwijt wanneer je technische problemen krijgt met je auto. Je kan dus best toch geen auto op een advertentie uit de krant kopen.

2 Op een tweedehandse auto uit de krant wordt meestal geen garantie gegeven. Het is dus niet verstandig om een tweedehandse auto uit de krant te kopen. Anderzijds zijn die auto’s vaak goedkoper dan wanneer je ze in een garage koopt. Maar dat uitgespaarde geld ben je snel kwijt wanneer je technische problemen krijgt met je auto. Je kan dus best toch geen auto op een advertentie uit de krant kopen.

Probeer enkel met sterke argumenten te werken. Haal geen argumenten aan waarvan je weet dat ze gemakkelijk weerlegd kunnen worden. Geef niet te veel argumenten in één keer: de ontvanger zal een minder sterk argument eruit pikken, je daarop aanvallen en meteen ook je conclusie in twijfel trekken. 

Tips voor de zender van een persuasieve boodschap:

· stap 1: bereid je goed voor als dat mogelijk is: denk na over je argumenten, anticipeer op tegenargumenten, de stemming van de tegenpartij;

· stap 2: creëer goodwill door te beginnen met een feit of mening die de ontvanger zeker accepteert;

· stap 3: reik je argumenten met mondjesmaat aan;

· gebruik taal die de ontvanger begrijpt;

· zet de voordelen voor de ontvanger in de verf;

· betrek de ontvanger door actief vragen te stellen;

· laat zien dat je ook actief luistert naar je gesprekspartner: door te knikken, hm,hm-geluidjes, door je gesprekspartner aan te kijken…;

· let op je para- en extra-verbaal gedrag; vergeet niet dat non-verbale communicatie veel belangrijker is in het argumenteren dan verbale communicatie;

· ga niet veralgemenen, de ander kan dan immers steeds weer zeggen dat je overdrijft. Werk wel met concrete voorbeelden;

· gebruik geen afzwakkers: woorden zoals misschien, eventueel, wellicht, volgens mij, ik vind… verminderen de sterkte van je argumenten;

· gebruik het Kiss-principe: blijf bij de zaak;

· gebruik concrete argumenten die met de zaak zelf te maken hebben, verwoord je argumenten zo beeldend mogelijk;

· probeer tegenargumenten te minimaliseren of te weerleggen;

· structureer je verhaal zoveel mogelijk;

· herhaal wanneer je merkt dat de andere niet meer mee is;

· blijf zo objectief mogelijk, ga niet de persoonlijke toer op;

· leef je in de leefwereld en denkwereld van de andere in (empathie), spreek vanuit de situatie van de andere;

· heb respect voor de argumentatie van de andere, luister naar de argumenten en zwijg, onderbreek de andere niet.

10.1.3  Aansporen

Iemand aansporen is iemand overtuigen om iets te doen. Ook dit zal je later in je beroep vaak moeten doen. De richtlijnen hiervoor komen overeen met de overtuigingstechnieken van 3.1.2. Erg belangrijk hierbij is dat je zo veel mogelijk redenen om niet op je verzoek in te gaan wegneemt en dat je de voordelen van de actie aanhaalt.

10.1.4  Kritiek uiten

Een van de lastigste problemen in gesprekken is het geven van kritiek. Je hebt immers angst de relatie met degene op wie je kritiek hebt, te verstoren.

Tips omtrent het uiten van kritiek:

· spreek niet over kritiek, maar over feedback;

· geef op tijd en geregeld feedback;

· zorg voor open en eerlijke kritiek, kritiek die alleen uit je toon af te leiden is, wordt vaak als beschuldiging opgevat;

· geef duidelijk aan waarop je kritiek hebt, generaliseer niet;

· spreek met een ik-boodschap (is minder beschuldigend);

· geef de andere de kans zich te verdedigen door vragen te stellen;

· probeer samen tot een oplossing te komen;

· geef ook positieve feedback.

Tips omtrent het ontvangen van kritiek:

· luister goed en blijf zo rustig mogelijk;

· vraag verduidelijking als je iets niet begrijpt;

· zeg waar je het mee eens bent;

· zeg waar je het niet mee eens bent;

· leg uit hoe het gekomen is;

· vertel wat je eraan gaat doen.

10.1.4 Oefeningen

1  Welke van de bovenstaande tips vind je terug in de volgende uitspraken?

· “Vakbonden stellen zich altijd negatief op tegenover de werkgevers.”

· Vergelijk: “De zaal waarin we de tentoonstelling houden is enkele hectaren groot.” En “De zaal waarin we de tentoonstelling houden is zo groot als twee voetbalvelden.”

· “Ik heb je toch dikwijls gezegd dat je daar niets mee bereikt. Wanneer snap je dat nu eindelijk?”

· “Het is belangrijk dat we hier een beslissing over nemen. Dat vergemakkelijkt je situatie aanzienlijk want je zult verlost zijn van al die vervelende paperassen.”

2  Bekijk een politiek debat in een tv-programma en analyseer hoe de politici argumenteren.

3  Bespreek per twee een aantal controversiële onderwerpen. Neem dit op video op en bekijk achteraf de techniek van het argumenteren.

· Bekende mensen mogen heel veel geld verdienen.

· Als je gaat solliciteren moet je gewoon doen en je niet conformeren aan de verwachtingen van de interviewer. Uiterlijke verzorging is daarbij niet zo belangrijk.

· Zwartwerk voor zelfstandigen moet mogelijk blijven.

· Uiteraard zijn er mensen die met buitenaardse wezens contact gehad hebben.

· De schoolplicht moet worden verlengd tot 25 jaar voor mensen die geen diploma of werk hebben.

· Een socialistische partij heeft ons land meer te bieden dan een liberale partij.

· Vegetariërs zijn gezonder dan vleeseters.

· Roken moet in alle openbare ruimtes verboden worden.

· Autorijden moet veel duurder worden.

· De monarchie moet afgeschaft worden.

· De maximale snelheid in de bebouwde kom moet verminderd worden tot 30 km/u.

· Orgaandonatie moet verplicht worden.

· …

4  Ga zitten in groepjes van drie. Iedereen neemt afwisselend de rol van presentator, waarnemer en ‘publiek’ (degene die de presentator probeert te overtuigen en beïnvloeden) op zich. Neem je hobby of sport in gedachten en bereid gedurende 10 min. een gesprek voor waarin je het publiek probeert te overtuigen ook die hobby te gaan beoefenen. Het publiek laat zich al dan niet overtuigen en speelt de rol zo realistisch mogelijk. De waarnemer beoordeelt de manier van argumenteren (a.d.h.v. bijgevoegd checklist). 

10.2  Discussiëren

Iedereen wordt al eens naar zijn mening gevraagd over een bepaald onderwerp en ontdekt dan dat anderen die mening niet altijd delen. Zo kom je in een spiraal terecht waarbij je argumenten moet gebruiken om je mening te ondersteunen. Hoe ordelijker en gestructureerder de woordenwisseling verloopt, hoe efficiënter. Weinig mensen zijn immers in staat in gesprekken die hun aanbelangen hun emoties te beteugelen en hun verstand de bovenhand te laten houden. Zulke twistgesprekken worden dan zinloos en zijn voor iedereen echt tijdverlies.

Een discussie is een gedachtewisseling van een kleine groep personen (idealiter 5-15 p.) over een bepaald onderwerp, al dan niet voor een publiek en onder leiding van een voorzitter. De bedoeling is een zo groot mogelijke consensus bereiken of tot een beter en dieper inzicht te komen. Er bestaan verschillende soorten discussies: paneldiscussies, forumdiscussies, debatten en disputen. Het verschil is gebaseerd op volgende kenmerken:

· de groep personen kunnen deskundigen of geïnteresseerden zijn die een groepsgesprek voeren;

· er kan een publiek aanwezig zijn dat al dan niet aan de discussie participeert;

· de bedoeling is door middel van de juiste argumentatie en gesprekstechnieken de andere sprekers te overtuigen van je standpunt;

· de sprekers volgen een structuur die wordt opgevolgd door een moderator.

Verloop van een discussie:

· Openingswoord: Dit is een welkomstwoord voor alle aanwezigen, waarbij men de organisatie en dagindeling (sessies, pauzes, einde…) kort overloopt. De bedoeling is de sprekers op hun gemak te stellen en welkom te heten. De moderator kan soms eindigen met de hoop uit te spreken dat de discussie interessant en verhelderend zal zijn.

· Inleiding: Hier wordt het onderwerp voorgesteld en ook de sprekers. Ook de manier van discussiëren kan aan bod komen en de doelstelling die men wil bereiken. De moderator stelt de initiële vraag die de discussie op gang moet trekken.

· Discussie: Tijdens de discussie moet een moderator (soms ook een deelnemer) regelmatig samenvatten, de discussie onder controle houden, de timing bewaken. Wanneer het publiek mag participeren zijn er drie mogelijkheden:

· het publiek richt zich tot één deelnemer uit de paneldiscussie;

· het publiek richt zich tot de moderator;

· het publiek vraagt aan het panel om te reageren.

· Afronding: Na de discussie kan de moderator het publiek nog een laatste kans geven vragen te stellen of te reageren. Daarna zorgt hij voor een conclusie die verband houdt met de begindoelstelling.

Taken van de moderator en de deelnemers:

· naar elkaar luisteren;

· anderen ruimte geven om aan bod te komen;

· zichzelf niet opdringen;

· aanmoedigen en ondersteunen.

Taken van de moderator:

· discussie openen: 

· woord van welkom;

· introductie sprekers;

· in kleine groepen kennismaking met het publiek;

· introductie onderwerp en doel discussie;

· initiële vraag;

· afspraken.

· discussie leiden: deelnemers optimaal laten deelnemen door

· om toelichting te vragen;

· veelvuldig samen te vatten;

· voorlopige conclusies te trekken;

· vragen te stellen (over feiten en gegevens, over meningen en standpunten, om akkoord te gaan over samenvattingen).

Taken van de deelnemers:

· zich grondig voorbereiden (thema, andere deelnemers);

· informatie vragen en geven;

· voortgaan op inbreng van anderen;

· bij het onderwerp blijven;

· helpen samenvatten door hoofdzaken te onderscheiden;

· foute redeneringen aankaarten;

· zichzelf emotioneel beheersen;

· hoffelijk blijven;

· actief luisteren.

Oefening

1  Organiseer een paneldiscussie over een actueel thema. Zoek vijf uitdagende slogans en laat een panel van vijf sprekers zijn mening erover geven voor een publiek. De deelnemers uit het panel mogen op elkaar reageren en vragen stellen. Het publiek mag ook zijn mening geven maar pas als iedereen uit het panel aan het woord is geweest. Een moderator trekt uiteindelijk een algemeen besluit op basis van de discussie.

2  Kies een thema waarover je wil debatteren (zie lijst). Bepaal of je pro of contra bent (docent houdt resultaat stemming bij). De studenten pro verdelen zich in groepjes van drie. De studenten contra doen hetzelfde. Bereid  gedurende 10 min een formulering van je standpunt met een drietal argumenten voor. Vaardig een woordvoerder af in je groep. Presenteer dat standpunt met argumenten aan elkaar, discussieer (nog) niet. Luister naar elkaar en neem notities. Ga terug in je team zitten en bereid vervolgens de eigenlijke discussie voor. Na de voorbereiding gaan beide sprekers aan de debattafel zitten en discussiëren over het onderwerp. Een student modereert het gesprek. De sprekers proberen met hun argumenten hun gelijk te behalen. Ze praten ongeveer tien minuten. Er wordt opnieuw gestemd en het resultaat wordt vergeleken met de oorspronkelijke stemming. Daarna bespreekt het publiek de houding, manier van praten, non-verbaal gedrag en argumentatie (overtuigingskracht) van de woordvoerders.

Interessante bron: 

http://www.rug.nl/noordster/mondelingevaardigheden/voorstudenten/argumenteren
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