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Ubungsaufsatz Abgabe spétestens am 19.10.17

California dreamin’
VON THOMAS FROMM in: Stiddeutsche Zeitung, 13.09.2013

Wenn die Dinge schlecht laufen, denken sich Menschen geme an andere Plitze.
Kalifornien zum Beispiel. Die Westkiiste war immer schon einer dieser

Sehnsuchtsorte, an die Menschen dachten, damit sie sich besser fithlen. Goldrausch

und Reichtum, Freiheit und der endlose Sommer, die Beach Boys - als
Projektionsfliche funktioniert der amerikanische Sonnenstaat immer. Besonders wenn
es regnet. In Frankfurt, wo zurzeit die Internationale Automobil-Ausstellung (IAA)
stattfindet, regnete es in diesen Tagen kriattig, und vielleicht trdumen deutsche
Automanager daher besonders geme von Kalifornien. Und schauen auf den dortigen
Elektrosportwagenbauer Tesla, der gerade zeigt, wie man mit emnem batterie-
betriebenen Auto richtig Geld verdienen kann.

Was in Kalifornien geht, miisste eigentlich auch in Oberbayem und Niedersachsen
machbar sein, hoffen sie. Das wird vorerst ein Traum bleiben.

Die Projektionsfliche Kalifornien taugt nicht tiir den Elektroauto-Markt. Weil Teslas
neues Model S, ein vollelektrischer Sportwagen, der 100 000 Euro kostet, kein Modell
fiir die Branche ist. Der Durchschnittskidufer von Tesla lebt im GToBraurh Los Angeles,
verdient angeblich 400 000 Dollar im Jahr und hat oft schon einen hochmotorigen
Ferrari oder Porsche in seiner Grofigarage stehen. Der Model S ist also vor allem: ein
okologisch korrektes Capriccio von meist sehr reichen Menschen.

Mit edlen kalifornischen Sportwagen Geld zu verdienen, 1st keine grofle Kunst. Die
Kunst ist, mit ganz normalen Elektroautos und ganz normalen Preisen iiber die Runden
zu kommen. Ob dies den VWs, BMWs und Daimlers gelingt, 1st fraglich. Gelingt es
nicht, wird sich das Elektroauto nicht als Massenware durchsetzen und ein
Nischenfahrzeug bleiben. Das Ziel der Bundesregierung, bis zum Jahre 2020 ewne
Million E-Autos auf die hiesigen Strallen zu bringen, wird am Ende beim Autohéndler
entschieden -~ vor allem beim Preis also.

In den vergangenen Jahren wurde bei Automessen viel iiber Elektromobilitit geredet.

Fs waren vor allem theoretische Debatten, denn was fehlte, waren die Automodelle.

Die wenigen, die auf den Messestinden herumstanden, waren oft kleine, bizarre
Vehikel. die eher an Salzstreuer von Alessi erinnerten als an Autos. Jetzt sind sie da,

die ersten Strom-Modelle, und viele sind sogar sehr attraktiv. Und nun? Nun stellen die
Hersteller ihre Stromer in die erste Reihe, sprechen vom groflen Kulturwandel und
rufen den Aufbruch in ein neues Zeitalter aus. Schone, neue, saubere Autowelt: Nie
waren die deutschen Autohersteller so griin wie heute -- zumindest nicht beim

Marketing und in der Rhetorik ithrer PR-Strategen.
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Die Wirklichkeit ist eine andere, und das ist das eigentliche Paradoxon in Frankfurt:

Das grofe Geld verdient man noch mit ganz normalen Alltagsautos, aber auch mit
monstrosen Geldndewagen und schnittigen PS-Protzem, vor denen aut der Messe

junge Frauen mit langen Haaren, kurzen Rocken und hohen Stilettos stehen. Wo 1st da

der Kulturwandel?

Zuletzt wurden in Deutschland an die 3000 Elektroautos im Jahr verkauft. 3000 von
mehr als drei Millionen Neuwagen. Eher Homdopathie als Massenware. Es gibt fiir
Kunden derzeit viele Griinde, kein Elektroauto zu kaufen. Die gennge Reichwette, die
wenigen Aufladestationen, die Frage, wie lange so eine Batterie eigentlich hilt. Am
meisten aber schreckt der Preis ab. Elektroautos sind hiufig doppelt so teuer wie
vergleichbare Benziner. Hoher Preis plus Reichweiten-Angst — emn abschreckender
Mix. Beispiel: BMW verkauft seinen neuen kleinen Stadtwagen 13 demnéchst fir fast

40 000 Euro. Fiir den Preis gibt es auch ganz andere Autos.

Oder Opel, die um Marktanteile und Umsitze ringende General-Motors-Tochter. Die
Riisselsheimer wollen thren Ampera nun fiir knapp 38 000 Euro verkaufen, das sind
fast 8000 Euro weniger als bisher. Der Ampera ist bislang alles andere als ein
Verkaufsschlager. Vor allem aber: Ein Opel kann nicht viel teurer sein als ein BMW -
auch wenn er elektrisch fihrt. Fiir die Kunden ist das ein gutes Signal. Es bedeutet:
Elektroautos lassen sich kiinftig nicht zu Phantasiepreisen verkaufen. Wenn sich die
neue Technologie durchsetzen soll, muss sie vom Kunden bezahlbar sein. Sonst bleibt

sie vor allem eines: ¢in kalifomischer Traum.

1. Erstellen Sie eine vollstindige Uberblicksinformation.
2. Untersuchen Sie, welche Absichten der Autor verfolgt. Analysieren Sie dabei die
wesentlichen sprachlichen Mittel, die er in den Zeilen 1 - 47 verwendet.

Folgende Arbeitsschritte heifen Ihnen dabei:
1. Lesen Sie den Text einmal ziigig durch.

Eventuelle Verstindnisprobleme kldren sich beim Lesen im Laufe des Textes.
2. Kliren Sie unbekannte Begriffe (Hilfsmittel: Rechtschreibworterbuch) und lesen Sie

den Text ein zweites Mal, wobei Sie schon den Gedankengang des Autors
herausarbeiten (Stichpunkte).

Formulieren Sie die vollstindige Uberblicksinformation.

Welche Teilabsichten (= Redestrategien, Einzelintentionen) lassen sich erkennen?
Markieren Sie die markantesten sprachlichen Mittel des Textes.

Welche wesentliche Wirkung geht von ithnen aus (Stichpunkte)?

Welche eignen sich als interpretierbarer Beleg (Markierung)?

Verfassen Sie die Sprachanalyse.
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