Debattechniek

Wat is een Debat?

Een debat is een discussievorm waarbij het de bedoeling is een stelling te verdedigen of juist te bestrijden. Kenmerkende elementen van het debat zijn: de stelling, het bestaan van een voor- en tegenstander van die stelling, een vooraf vastgesteld spreekregime (waarin zaken als spreekvolgorde, spreektijden en dergelijke worden vastgelegd) en een derde, beoogd onafhankelijke partij die beslist wie het betreffende debat gewonnen heeft. Die derde partij kan een professionele jury zijn of een publieksjury.

Er zijn verschillende soorten van debat. Een redelijk bekende vorm is het zogenoemde 'Lagerhuis' -debat, vernoemd naar het Britse House of Commons. Een debatprogramma van de VARA met dezelfde naam ("Het Lagerhuis") en vorm is een tijdlang op de televisie te zien geweest.

Een andere vorm is het triasdebat, waarbij er drie partijen zijn: een partij van voorstanders, een partij van tegenstanders en een partij met een jurerende functie.

Met name in de Angelsaksische wereld is het debat erg in zwang. In de Verenigde Staten bijvoorbeeld wordt daar in het onderwijs aandacht aan besteed. Tevens zijn er grote toernooien en kampioenschappen.
N.B. In het hiernavolgende spreken we over jury. Bedoeld wordt degene die je wil overtuigen: je collega’s, de wethouder, de burgers in de zaal etc.

Winnen of waarheid?: 
Het gaat in het debat primair om gelijk krijgen niet om gelijk hebben.

Wie wil je overtuigen?

Je doel is niet je tegenstander maar het publiek of degene die ergens over beslissen te overtuigen: de jury, de overigen in de vergadering, de kiezer of de burgers in een bijeenkomst.

Inhoud en presentatie

Wat bepaalt wie wint: inhoud of presentatie? Beide zijn van belang.
De inhoud van je argumenten voor ongeveer 10 %, de presentatie voor 90 %.

Overtuigingskracht :

* Inhoud argumenten:
steekhoudend, relevant, origineel

* Structuur:


kop – romp - staart

* scherp i.p.v. hagel:
gebruik zo min mogelijk woorden; geen ruis

* minder is meer: 
liever 2 of 3 sterke dan een lijst met argumenten

* Aantrekkelijke stijl:
woordkeuze, metaforen, stijlmiddelen, uitstraling

* ‘Be the argument’:
straal uit dat je er helemaal voor gaat

* ‘Tell-tell-tell’:

wat ga je zeggen, zeggen, wat heb je gezegd

* Oogcontact:

kijk je publiek aan

* Aanspreken:

Beste mensen, jury, collega’s etc…

* Houding/gebaren:
sta stevig, gebruik je handen,

* Humor:


je houd van degene die je laat (glim)lachen

* Blijf jezelf:

ken je eigen sterktes en zwaktes, forceer niet

* Uiterlijk/kleding:
zie er verzorgd en passend uit

Tips
Presentatiestijl is zeer persoonsgebonden. Dit geldt voor degene die spreekt en voor degene die beoordeelt. Er bestaat dus geen echt succesrecept voor de presentatie. Het kan best zijn dat de ene persoon een bepaalde stijl heel goed vindt; terwijl een ander er juist

niet zo enthousiast over is. Maar als je je persoonlijke spreekstijl wilt verbeteren, is het toch de moeite waard de onderstaande tips te bekijken.

Contact met de jury.

Doel van het wedstrijddebatteren is om de jury te overtuigen en het is dan ook de bedoeling dat je hier tijdens je betoog heel bewust mee bezig bent. Veel debaters hebben de neiging om hun betoog te richten tot hun opponenten. Wanneer ze bezig zijn om de argumenten van de tegenpartij tegen te spreken, gaan ze vrijwel automatisch hun richting op kijken en ze aanspreken. Dat is wel begrijpelijk, maar het is niet de bedoeling!
Aantrekkelijke stijl

De juryleden beoordelen ook of je een boeiende en aansprekende spreekstijl hebt. Hun oordeel hierover vormen ze vooral door te bedenken of ze geboeid naar je betoog hebben geluisterd of dat ze moeite hebben moeten doen om de aandacht erbij te houden. Dit heeft veel te maken je woordkeuze, het gebruiken van mooie metaforen en andere stijlmiddelen, het duidelijk aanzetten van je punten. Daarnaast speelt de uitstraling van de spreker ook een grote

rol. Een debater moet uitstralen dat hij blij is dat hij zijn gewichtige woorden tot de jury mag

richten. Het overtuigen van mensen heeft veel te maken met de kunst van het verleiden en

versieren. De jury moet je als het ware willen geloven.
Be the argument

Goed contact met de jury en een aantrekkelijke stijl zijn niet voldoende om de jury te overtuigen.

De jury moet ook in jou als persoon geloven. De jury kijkt daarom ook naar de overtuigingskracht van de spreker als persoon. De overtuigingskracht van een persoon is een jureringselement dat moeilijk te beschrijven is. Op televisie wordt dit wel de ‘X-factor’ genoemd, maar binnen het wedstrijddebat hebben we het over ‘be the argument’. Hiermee wordt het volgende bedoeld: je moet als spreker uitstralen dat je volledig gelooft in je argumenten en dat je je uiterste best wilt doen om anderen van deze argumenten te overtuigen. Alleen als je eruitziet alsof je zelf gelooft in wat je zegt, zullen anderen je ook kunnen geloven. Dit is waar de jury op zal letten wanneer ze je overtuigingskracht beoordelen. Het sterkste overtuigingsmiddel dat je tot je beschikking hebt, ben je dus zelf.

Oogcontact

Veruit de belangrijkste manier om contact te maken met de jury is door middel van oogcontact. Door de juryleden aan te kijken geef je aan dat het betoog voor hen bedoeld is. Veel sprekers maken de fout om naar hun tegenstanders te kijken. Dit is niet alleen slecht voor het contact met de jury, het kan je ook uit je concentratie halen.

Aanspreken
Een andere wijze van contact leggen met de jury is door ze direct aan te spreken. Je kunt bijvoorbeeld af en toe een zin beginnen met ‘Geachte jury’ of ‘Voorzitter’. Hiermee geef je heel duidelijk aan voor wie het betoog bedoeld is. Wat ook goed kan werken, is het volgende. Vat de argumenten van de andere partij samen voordat je ze tegenspreekt. Bijvoorbeeld:

‘Geachte jury, ik heb de voorstander zojuist horen zeggen dat … Ik ben het daar niet mee

eens want …’. Op deze manier ben je heel duidelijk in gesprek met de jury en praat je over de

eerste voorstander alsof hij er niet bij is.
Houding en gebaren

Je lichaam speelt een belangrijke rol tijdens het overtuigen. Het is belangrijk dat je lichaam datgene wat je zegt ondersteunt. Iemand die met hangende schouders en zijn handen in zijn zakken vertelt dat hij zich ergens heel kwaad over maakt, komt meestal niet geloofwaardig

over. Iemand die spreekt over een groot probleem en met zijn handen een impressie geeft van de grootte van dit probleem, doet het beter. Zo’n handgebaar spreekt tot de verbeelding van de jury. Een ‘groot probleem’ zegt op zichzelf niet zo veel. Een uitgebeeld ‘groot probleem’ gaat voor de juryleden leven. Belangrijk is het ook om op je benen en voeten te letten. Let erop dat je stevig staat en niet continu aan het wiebelen bent van je ene been op je andere. Dit leidt enorm af. Je hoeft overigens niet stil te staan. Als je het prettig vindt, mag je best wat heen en weer lopen. Het belangrijkste is dat je je lichaam zo gebruikt dat het je betoog ondersteunt maar dat het tegelijkertijd niet de aandacht van je betoog afleidt. Een paar keer een betoog voor de spiegel oefenen is heel leerzaam.

Stem als wapen
Het bewust gebruiken van je stem kan de aantrekkelijkheid en de overtuigingskracht van je betoog enorm versterken. Ook hier is de belangrijkste regel dat je stemgebruik je woorden moet ondersteunen.

* Zo kun je bijvoorbeeld variëren in toonhoogte. Dit maakt je betoog levendig en prettig om naar te luisteren.

* Ook kun je variëren in volume. Hiermee kun je onderdelen van een zin of een emotie benadrukken. Vaak denken mensen dat het vooral belangrijk is om af en toe heel hard te spreken. Dit is zeker een wapen maar minstens zo sterk is het om, op een moment dat je weet dat je de volledige aandacht hebt, juist heel zacht te gaan praten. Het gevoel ‘aan

iemands lippen te hangen’ wordt vaak veroorzaakt doordat iemand heel zacht maar wel met veel gevoel spreekt.

* Tot slot kun je ook nog variëren in spreeksnelheid. Met name als je iets wilt benadrukken helpt het als je dit zinsdeel heel langzaam en goed gearticuleerd uitspreekt: ‘Mijnheer de voorzitter, de regering streeft maar één ding na; nooit … meer … oorlog!’ Helemaal indrukwekkend is het als je na zo’n zin een korte stilte laat vallen voordat je doorgaat met je betoog. Op deze manier krijgen je woorden extra gewicht.

Goed gebruikmaken van variaties in toonhoogte, volume en spreeksnelheid is het effectiefst wanneer je deze drie elementen ook nog eens combineert.
Humor

Goed gebruik van humor kan de overtuigingskracht van een spreker enorm versterken. Met een goede grap wordt je betoog aantrekkelijker en word je sympathieker voor je toehoorders.

Mensen zijn altijd degene dankbaar die ze kan laten (glim)lachen. Daarnaast zijn mensen erg beïnvloedbaar als ze moeten lachen. Denk aan wat cabaretiers regelmatig doen:

eerst met een aantal grappen de zaal ‘opwarmen’ en vervolgens zware maatschappelijke kritiek spuien. Het effect van deze kritiek is vele malen groter dan wanneer zij ermee zouden beginnen en vervolgens hun grappen zouden maken. Ze kiezen dus niet voor niets voor deze

volgorde. Het gevaar van humor is dat het ook verkeerd kan uitpakken en enorme schade kan aanrichten aan je geloofwaardigheid. Een spreker die een grap maakt die door de jury niet als grappig

wordt ervaren, of erger nog: die als beledigend of kwetsend wordt ervaren, maakt het zichzelf erg moeilijk. Het kan ook zo zijn dat humor de aantrekkelijkheid van je betoog wel verhoogt, maar tegelijkertijd je overtuigingskracht verzwakt. Denk dus goed na voordat je

een (geplande) grap introduceert.
Spreekkaarten

Qua overtuigingskracht zou je het best zonder papier voor de jury kunnen gaan staan en je volledige betoog uit je hoofd presenteren. Op deze manier spreek je zeer natuurlijk en straal je een enorme zelfverzekerdheid uit. Het werken met spreekkaarten waarop steekwoorden staan werkt ook prima; veel beter dat een hele stapel papier.

Wees jezelf

Belangrijker dan alles wat hier geschreven staat, is dat je jezélf presenteert en niet een zorgvuldig getraind persoon die zich heel bewust is van ieder woord dat hij uitspreekt en iedere beweging die hij maakt. Een verlegen persoon die opeens met haar armen zwaait, of

een serieuze persoon die geforceerd grappen maakt, overtuigt niet. Ken je eigen sterktes en zwaktes, en gebruik ze in jouw voordeel


Structuur
Om je argumentatie zo duidelijk mogelijk te maken, helpt het om je betoog goed te structureren.

Allereerst helpt dit jezelf om een duidelijke lijn in je betoog aan te brengen. Veel te vaak gaan sprekers met een hoofd vol goede argumenten staan voor hun betoog om er na drie minuten praten achter te komen dat ze hun belangrijkste argumenten niet goed naar voren

hebben kunnen brengen omdat ze tijdens het betoog zijn ‘afgedwaald’.

Maar een goed gestructureerd betoog helpt ook de jury overtuigen. Met structuur wordt in ieder geval duidelijkheid gegeven aan de argumentatie. Vergeet niet dat alle ideeën die in je hoofd zitten bij de jury onbekend zijn. Zij hebben slechts één keer de kans om een paar

minuten naar je te luisteren en zich op basis van wat je letterlijk zegt een oordeel te vormen.

Je moet ervoor zorgen dat de jury je verhaal goed kan volgen.
Kop-romp-staart

Een manier om voor jezelf een heldere strategie te vormen en om de jury te helpen bij het volgen van het betoog is het gebruiken van een kop-romp-staart-structuur. 
Hierbij verdeel je je betoog in drie fases die ieder een eigen doel hebben.

Zeker als je voor het eerst het woord neemt in een debat is dit belangrijk. We gaan uit van een eerste spreekbeurt van 3 minuten
KOP

* Aandachttrekker / ijsbreker
* Kernboodschap (= stelling)

* Aankondiging argumenten (met labels)
ROMP

 * Argumentatie uitwerken en voorbeelden

geven
* Denk aan: state, explain, illustrate
STAART

* Samenvatting

* Conclusie (= stelling)

* Uitsmijter / hekkensluiter
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