Retorik for
1000
dollar

B Retorisk bilaffiar. Under ett utbytesuppehdll i
USA stiftade artikelns skribent bekantskap med
retorikens tre appellformer i en amerikansk bil-
forsaljares gestalt. Las hur man kan enkelt kan
sdlja till en, som absolut inte vill képa.

av Nils Oliver Groth

DET AR INGEN HEMLIGHET att amerikaner avskyr advokater,
politiker och inte minst bilférsiljare. De sistnimnda huserar
i storstidernas utkanter som kapitalismens ultimativa
apostlar, vars enda mission i livet dr att pracka pa folk bilar,
som dr lite storre, lite mer 6verlastade och mycket dyrare.
For att det ska lyckas anvinder de siljstrategier, som appel-
lerar till kundens alla sinnen: férnuft, fortroende och
kinslor. Det ir en vilkind metod - en metod som har silt
okinda produkter hir hemma som Kirby, Herbalife och
Hamburg Mannheimer Forsikringar, trots deras tvivelakti-
ga kvaliteter och uppskruvade priser har blivit och blir avytt-
rade till tusentals danskar. Det var denna strategi jag ofdr-
happandes skulle stifta bekantskap med en vanlig solig for-
middag i Californien.

Solreflexerna fran de manga polerade bilarna fir mig ofri-
villigt att knipa ithop 6gonen nir jag kér genom bilstaden
Chula Vista, som ligger 30 kilometer utanfér miljonstaden
San Diego. Mitt motsatta drende i denna stadsdel dr att i
sdlt min gamla Mazda, nir jag efter ett halvt drs uppehall i
USA girna vill préva lyckan med en motorcykel. En uppgift
som har fatt mig till denna stad, dir alla direkt eller indireke
lever av bilférsiljarnas formaga. Den fyra kilometer linga
huvudgatan med tusentals bilar borde kanske ha fitt mig

forstd ate det inte saknades begagnade bilar hir i staden men
ofdrviget gir jag in till en bilhandlare, dir en stor skylt for-
kunnar: "Vi koper begagnade bilar".

Det forsta jag mirker dr de manga siljarna, som sitter i
sina kostymer pd verandan utanfor forsiljningslokalen.
Amerikanska bilférsiljare har bara provision som 16n s bil-
handlarna anstiller ofta langt fler 4n de behdover, vilket bety-
der att de flesta av minnen denna dag sitter och roker en
cigarrett eller har siesta p4 mexikanskt maner. Jag parkerar
min Mazda stringt 6vervakad av siljarna vilket inte enbart
ar en behaglig kinsla. Genast jag kliver ur bilen méter mina
dgon Ralph, som ser lika drkeamerikansk ut som sitt namn:
Medelilders, lite butter, solbrind och med ett guldur som
antingen dr dyrt eller falskt. Han hilsar med ett fast hands-
lag och frigar vad han kan gora for mig.

Appellformerna

Ralph ska visa sig bli en mer ingdende bekantskap dn jag rik-
nat med. Han ger mig nimligen helt ovetande en introduk-
tion till varfér en vordnadsvird retorisk teori kan forvring-
as till modernt forsiljningssnack. Aristoteles beskrev for fle-
ra tusen ar sedan de tre appellformerna: Logos, Ethos och
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Pathos som var och en 6vertygar publikum olika. Logos ir
de argument, som talar till virt fornuft, ethos bygger pa
avsindarens trovirdighet och pathos ir de argument, som
talar till kinslorna hos en dhoérare. Den gingen anvinde
man appellformerna i den grekiska demokratins tjinst, nir
man pa offentliga platser och i senaten fattade beslut om
stadens politik. I Chula Vista anvinds de nir man i svala
glashus ska silja flest mojliga bilar en vanlig eftermiddag.

Ethos

“Flott bil”. Man kan forstirka sitt ethos genom att skapa en
samhorighet med sitt publikum och berémma det. Min vin
Ralph startade vart samtal med att beromma det enda vi
hade gemensamt - nimligen min bil. Ect berém han kanske
dngrar, nir jag strax upplyser honom att jag dr hir for atc
silja den. Men leendet forblir stort och han ber mig bara att
folja med in i forsiljningslokalen. P4 de hundra meter vi ska
g4 hinner vi bidde prata om mina studier, hans familj och
virt gemensamma intresse for surfing.

Pathos

Strax framfor ingdngen star en liten bld sportbil parkerad
med fronten mot gatan. Jag ser priset 6000 - eller 5995 - dol-
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lar och tittar bort igen. Ralph frigar mig om jag orkar vinta
pdatt han flyttar den di den néstan dr sild. Det dr ok for mig
tills han fir den goda idén att jag kan flytta den at honom.
Jagvill gidrna vara vinlig, han ska ju helst kopa min bil, s4 jag
ler och tar emot nycklarna. Nir jag sitter nycklarna i tind-
ningen sitter Ralph pd ett mirakuldst sitt vid min sida: ”Jag
har ind4 inget att gora s vi kan ta en liten tur”. Nu borjar
ett helt kyrktorn med alarmklockor att ringa i mitt huvud
eftersom jag mycket vil vet ate bilar siljs pd provturer, men
jag litar pA min egen viljestyrka. Vi drar ut pd vigar vars
asfalt legat for otaliga provturer medan Ralph ler dnda upp
till ronen. Han ler linge! "Ge den bara gas, kid, du koér ju
utmairke!” Jag beundrar hans kompetenta omdéme nir det
giller min korformédga medan han pratar om motorns drag-
moment, om hjulupphingning och om den gingen han
sladdade av i en kurva lingre fram. Senare uppticker jag, att
hela den tid jag tillbringar med honom snackar han kon-
stant. Samtalet kommer raskt in pa bilsemester vilket snabbt
far min inre film att rulla med en bil, 6ppet land och mig
bakom ratten. Pathosappellen har forsatt mig i ett saligt
rus, dir mina rationella behovsanalyser kvivs innan de nar
mitt bittre medvetande.

Tillbaka med forsiljaren gar vi in pd hans kontor, som
bestdr av en glaskub inklimd i en ling rad av andra glasku-
ber, som allihop ligger under ett slags kontrolltorn, dir jag



kan skymta ndgra telefonister och ett par storre kontor.
Ralph pekar pa en stol och sitter sig med ett energiske leen-
de. Forst ber han mig vinta ett 6gonblick medan han vill ta
reda pd priset for min bil, vilket sker pd en dator pd ett annat
stille. Jag ska alltsd forebra en central dator om priset ir for
lagt och inte Ralph, som bara hjilper mig i kampen mot den
digitale beslutsfattaren. Budet dr rena lurendrejeriet. Han
bjuder 2200 dollar f6r min bil, som jag vet ir vird minst
3000 dollar. "Men jag kan latt hjilpa dig till ett battre pris.
Lat oss leka med tanken att om du koper den andra si kan
jag trissa upp det tills det borjar ringa”.

Logos

Ralph tar fram ett papper, som han ligger framfor mig. Det
ir fyra kolumner som ska fyllas i den nista timmen. Forst
skriver han med tydliga bokstdver det pris, som jag sig pa
bilens prislapp. Redan hir protesterar jag di jag inte vill
képa en bil och om jag absolut vill ha en bil skulle denna bil
vara alldeles fér dyr. Men skriftens - och datorns - auktori-
tet stdr pd hans sida, dock fyller han i den andra kolumnen
med ett pris, det dr 200 dollar ligre. D4 jag dterigen insiste-
rar pd att jag vill ha den billigare ringer han till kontrolltor-
net: “Jag har mr Groth hir, ring inte efter polisen men han
torsoker stjdla var bil”. Bilforsiljarhumor - gudskelov skrat-
tar han sjilv. Kontrolltornet beviljar inte ett ligre pris men
nu drar han fram ett annat kort ur fickan. Jag kan ju lina
pengarna. Vi borjar att fylla i den tredje kolumnen.

Han fragar mig - stindigt bara for att leka med tanken -
om hur mycket pengar jag kunde undvara per minad om
det skulle vara. ”100 dollar”, svarar jag. "Hundra upp till
vad?”, frigar han. Jag siger 125 som han skriver ner. S3 fra-
gar han om hur mycket jag kunde ligga som inbetalning och
jag svarar 1000 dollar. Igen fragar han: ”1000 upp till vad?”.
Han skriver ner 1500. Nu ringer han till ett ospecificerat
kontor: ”Jag har en ung man hir”, han ler mot mig, “som
just har provat MXS5-en. Jag minns inte om det har skrivits
nigot siljkontrakt pi den.” Han vintar en stund och ler
glatt da det fornekas. Han fragar vidare: “Kan jag genast fa
siffrorna”. Han skriver ner nigra nya siffror i de kolumner vi
redan har fyllt i. Slutligen fylls den fjirde kolumnen i med
priset pa inbytesbilen. Nu ar hela pappret fyllt med en
mingd tal. Jag mirker att alla slutar med ojimna siffror,
128,54 dollar i manaden, 1574,43 i inbetalning. Stringt
taget betyder nigra cent inte ndgot varken for forsiljaren
eller mig, men det bidrar till intrycket att priserna faktiske
utriknas ganska precist, vilket styrker det sakliga intryck
som krivs av en logos-appel.

Overtygad

Efter ett langt snack om virdet pa min bil, gar han slutligen
in till sin chef for att f4 ete bitere pris. Tillsynes strider han

alltsa for mig - mot bilhandlaren. I detta 6gonblick tinker
jag inte pd atc ndr vi férhandlar om mite pris forhandlar vi i
sjalva verket ocksd om hans provision. Efter att ha vintat
ndgra minuter pd att han for fjirde gdngen ska limna loka-
len for att prata med en 6verordnad kommer han leende till-
baka: ”Goda nyheter, du far 2800”.

Jag vet dnnu inte exakt nir han fitc vertaget 6ver mig
under denna férsiljningsseans. Hans manga turer ut frin
kontoret overtygade mig verkligen om att han gjorde vad
han kunde fér att ge mig ett battre pris. Idag funderar jag
bara pa vad han egentligen talar om med dessa minniskor,
dag efter dag. De matematiskt noggranna priserna pi papp-
ret bidrog ocksd till intrycket att allt var seridst utriknat.
Ralph sjilv var verkligen mycket sympatisk och hans stindi-
ga prat och mer eller mindre tydliga lovord av alla mina upp-
fattningar var jag inte hirdad emot. Slutligen gjorde provtu-
ren och drommen om att se USA med mig bakom ratten
ocksd intryck. Tillsammans medfor det i varje fall att jag
skriver under ett lainekontrake, vilket kriver att jag visar mitt
personnummerbevis. Allt stir och faller med detta bevis,
som jag dessvirre uppticker att jag har glomt hemma. Jag
marker att hans 6gon bleknar lite men vi bestimmer att jag
koér hem och himtar det. Hemma hittar jag kortet men kol-
lar f6r sikerhets skull priserna pa liknande bl sportbilar i
den bl4 tidningen. De ligger alla 1000 dollar under bilhand-
larens pris. Jag kor inte tillbaka till Ralph.

Hade kopet gitt i lds hade jag betalat 1000 dollar, darfor ate
Ralph fick mig att kdnna som jag var med i en roadmovie,
nir han rosade min kérning och nir han férhandlade mict
pris. Ack ja, retorikens tre appellformer lever i bista vilma-
ga. Men nog inte som Aristoteles tinke sig!

Om artikelforfattaren

Nils Oliver Groth studerar retorik vid Képenhamns
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