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Selbst urteilen und eine eigene Meinung vertreten

Zielsetzung erfolgreichen Argumentierens in piddagogischen und psychologisc
Fachbereichen und Fichern ist es, Argumente oder Prinzipien zu erdrtern und so zu

gikunterricht schrittweise vorbereitet.
Bereits ab der Unterstufe lernen die Schiilerinnen und Schiiler in vers
chern, sich eine Meinung zu bilden und diese zu duflern. Im Piddagogik

tende Fragen befordert. In der Oberstufe erértern die Lernen
ne Theorien und Ansitze der pddagogischen und psycholo

higkeit der Lernenden anhand lebensnaher Beispiele
Schiiler tiben sich darin, ihren eigenen Standpunkt

Vor- oder nachbereitend bietet es sich an, die Ko
wick, Schulz von Thun u. a.) zu thematisj tung von Kommunikation

Zu Beginn der Stunde sind di aufgefordert, Paare zu bilden. Diese erhalten — M1
geordnet werden (M 1a). Gemeinsam sind

der Einzelhandel und die Werbung bedienen, ohne dass wir es auf
en Blick wahrnehmen. Die Schiilerinnen und Schiiler behandeln die Aspekte in
beit und untermauern die Erkenntnisse mit eigens gesuchten Bildern bzw.

ie sie ihren Mitschiilern prisentieren.

en wir durch die stindige Prisenz von Werbung beeinflusst und welche — M3
Marketingstrategien nutzen grofie Firmen in ihrer Bildsprache? Die Lernenden analy-

sieren zunichst Beispiele von Werbeplakaten (M 3a), bevor sie selbst Motive aus ihrer
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‘ Argumentieren

‘ Redekarten fiir Sprechanlasse

ARBEITSAUFTRAG

[ii Wie Uiberzeugend sind Sie? Erproben Sie lhre rhetorischen F3
Gegenuber fir eine auBergewdhnliche Aufgabe zu gewinne

Sie haben 3 Minuten Zeit, um lhren Part-
ner/lhre Partnerin davon zu tGberzeugen, dass
es sinnvoll und notwendig ist, ...

... mithilfe einer Unmenge mit Helium gefiill-
ter Luftballons liber das Schulgebiude zu
fliegen.

Sie haben 3 Minuten Zeit, um lhren Part-
ner/lhre Partnerin davon zu Uberzeugen, da
es sinnvoll und notwendig ist, ...

... noch heute eine umfangreiche Stec
sammlung anzulegen.

Sie haben 3 Minuten Zeit, um lhren Part=
ner/lhre Partnerin davon zu (i@erzeugen, dass
es sinnvoll und notwendig ist, .3

... den Kindern, die in der Pa

inem Lehrer seiner/ihrer Wahl ein selbst-
eschriebenes Liebesgedicht vorzutragen.

Sie haben 3 Minuten Zeit, um lhren Part-
ner/lhre Partnerin davon zu (iberzeugen, dass
es sinnvoll und notwendig ist, ...

... einen Weltrekordversuch im Dauernasen-
bohren zu starten.

eit, um lhren Part-
zu Uiberzeugen, dass

agen, ob er/sie bei ihnen
rkus fangen kann.

Sie haben 3 Minuten Zeit, um lhren Part-
ner/lhre Partnerin davon zu tberzeugen, dass
es sinnvoll und notwendig ist, ...

... eine Nacktschneckenzucht in der eigenen
Wohnung zu beginnen.

3 Minuten Zeit, um lhren Part-
tnerin davon zu lGiberzeugen, dass
es sinnvoll'und notwendig ist, ...

... sich als Chilischarfe-Tester zu verdingen.

Sie haben 3 Minuten Zeit, um lhren Part-
ner/lhre Partnerin davon zu tberzeugen, dass
es sinnvoll und notwendig ist, ...

... deine Schuhe mit ihm/ihr zu tauschen.
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‘ Manipulation und Einflussnahme

Der Einfluss von Marketing ist fiir Entscheidungsprozesse und das Kaufverhalten bedeutsam. We
beeinflussen uns dabei und wie wirken sie?

ARBEITSAUFTRAGE

@2

3 Erarbeiten Sie in lhren Gruppen lhren jeweiligen As

Bilden Sie sechs gleichgroe Gruppen.

Erstellen Sie gemeinsam eine Mindmap zum Stichwort ,,
Sie dabei gemeinsam den Begriff, so wie Sie ihn verstehe

Marketing.

4 Suchen Sie nach Bildern/Beispielen, die die gena
chen. Uberlegen Sie weitere Beispiele, wo Me

%

‘ Wie hingen Umwelteinfliisse und Kau

1 Neuerdings ermitteln Hirnforscher, wie
bestimmte Umwelteinfliisse auf das Kaufver
halten wirken. Dieses Neuromarketing ist der
letzte Schrei bei den Marketing-Experten. Die

s Wissenschaftler haben zum Beispiel
gefunden, dass die Gehirne der Kunden b
Betrachten von Logos nur wenig und nur in
ausgewihlten Regionen aktiv sjmd. Ist auf der
Packung dagegen ein Gesicht 2

10 den auch mit Gefiihlen und Ged

fiichen rweile
Geschift. Am

1, verlassen sie zu
arkt.

sollte in wiirziges Aroma sein. Viele Su-
i aben nur deshalb eine Bickerei,
wel immer nach frischen Brotchen
duftet.

Auch die Musik kommt nicht wahllos aus

15 den Lautsprechern. Gehen morgens die Rent-

Stellen Sie lhre Ergebnisse im Plenum vor.

ten, hitten eigentlich den Nobelpreis fiir her-
orragendes Filschen verdient. Nirgendwo ist
erschied zwischen Foto und Packungs-
grofler als in diesem Segment®, sagt

Aus: Jiingling, Thomas: Wie Supermdirkte ihre Kunden manipulie-
ren. Unter: https.//www.welt.de/wirtschaft/article2073468/Wie-
Supermaerkte-ihre-Kunden-manipulieren.html.

ner einkaufen, sind die Kldnge ein wenig rus-
tikaler, kommen die Jugendlichen mittags aus
der Schule, wird es lauter, und fir die ge-
stressten Biiroangestellten erklingen nach
20 18 Uhr ruhige Stiicke. Wein verkauft sich am
besten bei Berieselung mit klassischer Musik.
Gibt es deutsche Weisen zu horen, greifen
die Kunden eher zu Riesling, erklingt italieni-
sche Musik, ist es der Chianti. Am besten ist
25 Musik, wenn sie gemifligte 72 Taktschlige pro
Minute liefert. Alles andere schlifert ein oder
schlidgt Kunden in die Flucht.

Aus: Jiingling, Thomas: Wie Supermdrkte ihre Kunden manipulie-
ren. Unter: https.//www.welt.de/wirtschaft/article2073468/Wie-
Supermaerkte-ihre-Kunden-manipulieren.html.
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4 Wahlplakate analysieren

A TIME FOR GREATNESS

CHANGE

WE CAN BELIEVE IN

KENNEDY

O; " aA \8
PRESIDENT

W.BARACKOBAMA (

An sle Haushae der Gemeinde Gelerstnal

.Zusammen in die Zukunfu

Kommunaheahl
16, Mérz 2014

Sylvia
Augustin

Birgermeisterkandidatin

ARBEITSAURIRAGE

ii aalvsidien Sie die Wahlplakate. Erldutern Sie, wie diese den Betrachter zu tber-
cugen versuchen.

W) 2 Bereiten Sie sich auf eine Wahl zum Kurssprecher vor. Uberlegen Sie sich Argu-
L mente, die lhre Wahler lberzeugen sollte, flr Sie zu stimmen. Bereiten Sie ein
Woahlplakat vor und présentieren Sie es lhren Mitschilern in einer Wahlkampf-
rede.
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I@ Argumentieren, aber richtig

Beim Argumentieren geht es auch darum, das Richtige von dem Falschen zu unterscheiden und sjga nicht von

ywillkiirlichen“ Arqumenten beeinflussen oder gar iiberzeugen zu lassen.

Grundprinzipien rationalen Argumentierens

Die Prinzipien des rationalen Argumentierens sind:

I. Folgerichtigkeit
2. Widerspruchsfreiheit

3. Wahrheitsverpflichtung.

Beispiel A
2017 behauptete Donald Trump, dass zu seiner Vereidigun men seien
wie zu keiner anderen Vereidigung zuvor. Daraufhin veroffentlicht ew York Times die nach-

er Vereidigung von
on Donald Trump

folgenden Luftbilder, welche die Anzahl der versam
Barack Obama im Jahr 2009 und die Anzahl der Bes
2017 zeigen.

er bei der Vereidig

Beispiel A Auf welch@s der drei oben genann-
prinzipien wird hier Be-

zug genommen?

2017 Trump inaugura.

Wird es eingehalten oder verletzt?

Auf welches der drei oben genann-
. Zeugin in einem | ten Grundprinzipien wird hier Be-
bpen Jugendlicher. Der einen | Zuggenommen?

d, Christian an. Christian

Beispiel B
Klara B. ist vé

n. Der Richter bittet nun | Wird es eingehalten oder verletzt?

Auf welches der drei oben genann-
ten Grundprinzipien wird hier Be-
zug genommen?

Wird es eingehalten oder verletzt?
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