Norsk sidemål – tentamen – 03.12.15 
Del A – kortsvarsoppgåve 

I denne oppgåva skal eg ta for meg kva som er formålet med innlegget til Anne Vikens: «Farlege barneforteljingar: Kyssar du ein frosk, kan du ramle uti vatn og drukne». Eg skal også gjøre greie for nokre av verkemidla forfattaren bruker i argumentasjonen. 
Eg meiner formålet med dette innlegget, er å åtvare foreldre mot å vere heilt manisk når det kjem til oppveksten av barna våre i dag. Forfattaren fortel om alle farane som finnast i verda, og korleis eventyr kan vere med på å gjere oppveksten farlegare for barna vår. Barn nå til dags kan jo finne på å gjere alle dessa tinga som står skrive i forteljingane. 
Ho bruk jo sjølvsagt ironi når ho fortelje om korleis slags farar eit eventyr kan bidra med. Eit eksempel på kvar ho bruker ironi  i teksten er når ho skriv om korleis det å kysse ein frosk, kan gjere det slik at barna vår er nærme vatn, sidan dei vil prøve det, og det kan gjer at dei faller ut i vatn. Heile innlegget i seg sjølv er bygd opp på ironi, slik streke ho undar på poenget sitt enda meir. 
[bookmark: _GoBack]Eit anna verkemiddel ho også bruk, er når ho skriv om eventyrforteljingar som foreldra er vekst opp med. Slik kan hun skapa ein reaksjon hos dei foreldra som sitt og las innlegget hennes. Dei er jo enda ikkje død, så kanskje desse eventyrforteljingane ikkje er like farleg som det dei skal ha det til? 
Ord på denne oppgåva: 244

Kjelder: 
· www.samlaget.no/nn-no/forfattarar/v/anne-viken/blog/farlegebarnefortelingar.aspx, lasta ned 12.02.15, nedkorta. 

 


Del 2 – langsvarsoppgåve 
Oppgåve 2

I denne oppgåva skal eg analysere og samanlikne to samansette tekstar. Eg skal fortelje korleis eg synast dei fungerer som reklame for bilar. Eg skal analysere både tekst og bilete og samspelet mellom dei. 
I reklamen for Peugeot retter eg automatisk augnekastet mitt mot ein knapp der det står SOS på, denne knappen seie meg noko om kva dei prøver å formidle. Dei forteljar gjennom sin reklame at dei fokuserer veldig mykje på tryggleit, og at eg burde kjøpe bilen deira fordi eg burde fokusere på kvar trygg ein er når ein sit i ein bil. Dei brukar denne SOS-knappen som eit verkemiddel for å prøve å selje bilen til meg. Eg vil sei at det spel på min patos, sidan dei prøver å få ein kjenslemessig reaksjon ut av meg når dei viser denne knappen. 
Eg meiner at biletet dei har brukt i denne reklamen verkar godt saman, dei vil selje bilen sin til meg som konsument, men dei må ha noko spesielt og ekstraordinært som seie noko om kvifor eg skal kjøpe bilen deira, derfor har dei brukt denne knappen. Dei har da eit bilete, som er knappen som utdjupar det andre bilete. 
Dei brukar kontrastar i reklamen sin gjennom dei to bileta, dei brukar ein heilt svart bakgrunn kvar man ikkje ser noko, med denne sos-knappen og sjølve bilen under igjen. Eg trur dei gjer dette for å prøve å få fram bodskapet sitt på ein tydeleg måte. Ein blir jo å fokusere på dei to bileta, og ikkje noko anna. 
Under bilete har dei litt meir om korleis du kan føle deg trygg om du kjøper bilen. «Dersom kollisjonsputene eller beltestrammerne utløses, vil bilens SOS-system sørge for at bilen lokaliseres...». På denne måten får du på ein måte ein forsikring om at viss det skulle skje noko med deg når du køyrar bilen, så er ikkje hjelp langt unna. Dette kan hjelpa meg som lesar denne teksten, til å bli påverka, sidan dei også sei litt fakta om korleis det fungerer. 
I reklamen for Volvo, så er det sjølve bilen som er blikkfanget. Dei som prøver å selje bilen vil at eg skal fokusere på bilen. Dei skriv ikkje så mykje om sjølve bilen, men dei veljar å spele veldig på min etos. Dei bruker sin eigen truverde for å selje bilen. For det fyrste plasserer dei bilen ved havet på eit sted kvar det er ujamn veg og mykje steinar. For meg så seier dette at bilen den kan køyre på dei vanskelege stader, og den tåler kjempe mykje. 
Eg vil også sei at dei spel litt på min patos, av den grunn av at dei har plassert ein gammal mann i bilete der han får dra på eventyr. Det vekker kjensla i meg, fordi da tenkjer eg med ein einaste gong at denne mannen har sikkert stor glede av denne bilen, kanskje han er pensjonist og denne bilen betyr verkeleg mykje for han. 
Dei har brukt ein fin og lys bakgrunn på eit idyllisk område, eg trur det bruker denne lyse og fine fargen for å skape ein god følelse hos meg. Sidan det er lunt, fint og koseleg på bilete, vil eg tru at dei prøver å skape assosiasjonar, slik at eg kan få ein god kjensel når eg ser på bilete. Dette kan «lure» meg litt til å få lyst til å kjøpe bilen. 
Ordfrasen «forbered deg på nye eventyr» er også eit verkemiddel meiner eg, for det appellerer til eventyrlystne menneskjer, som kanskje jobbar mykje og sit mykje heime. Når ein har ein slik kvardag, og det gjelde store deler av Noregs folkesetnad, så brukar dei også dette for å gi deg lysten til å reise, med ein bil som visstnok tar deg mykje lenger. 
Volvo har også ein liste, der den forteljar kva bilen innehald, dette fungerer bra sidan målgruppene blir meir informert over kva dei faktisk skal kjøpe. Det har meir å gå på, om det avgjer seg for å kjøpe ein ny bil. Volvo sin plakat bruker også store bokstavar når den informerer om prisen, personer legg da merke til prisen, og ser kvar billig det er. 
Eg meiner at desse to samansette tekstane fungerer greitt som ein reklame for bilar. Dei brukar forskjellige verkemidla som gjer at folk har lyst til å kjøpe bilene deira. Den fyrste reklamen fokuserer meir på kjenslene dine, og at du skal vere trygg når du er ute i trafikken. Den andre reklamen fokuserer meir på sjølve bilen, og at bilen skal bringe deg langt – til nye eventyrar. 
Eg synast nok at den fyrste reklamen ga meg meir inntrykk sånn sett, men eg meiner reklamen om bilen til Volvo fungerer best uansett. Reklamen til Peugeot fungerer nok i nokon tilfella, men det gjer meg ikkje lyst til å kjøpe den. Dei treff ikkje heilt når det er snakk om det å selje bilen, dei gir meg ikkje noko anna grunn til å kjøpe bilen anna enn at den kan ringe ambulansen. Volvo-bilen har ein meir utfyllande reklameplakat, og han appellerer til fleire personer enn det den fyrste reklameplakaten gjer. I tillegg til det så har Volvo-plakaten ein liste med alt du kan få med om du kjøper bilen – noko som setter eit sterkare inntrykk til folk flest. 

Ord på denne oppgåva: 875

Kjelder 
Røskeland. M, Bakke. J, Aksnes. L, Akselsberg. G, time. S, Panorama, samansette tekster, Gyldendal Norsk forlag 2015, 2.utgave, 1.Oppslag, Side 174-192

