Lektion 4

LEKTION 4: GUNSTIGER GEHT NICHT.
Zieleinlauf zur B1-Priifung
Nach der Durchnahme von AB&C 6 sollten lhre Kursteilnehmer selbstbewusst von sich sagen kénnen:

¢ Ich kann die meisten Situationen bewaltigen, denen man auf Reisen begegnet. Ich kann ohne Vorberei-
tung an Gesprachen mit Themen teilnehmen, die mir vertraut sind, die mich persénlich interessieren
oder die sich auf Themen des Alltags wie Familie, Hobbys, Arbeit, Reisen, aktuelle Ereignisse beziehen
(= Sprechen und Verstehen).

¢ Ich kann Texte verstehen, in denen vor allem sehr gebrauchliche Alltags- und Berufssprache vorkommt.
Ich kann private Briefe verstehen, in denen von Ereignissen, Geflihlen und Winschen berichtet wird
(= Lesen).

e Ich kann Gber Themen, die mir vertraut sind oder mich persénlich interessieren, einfache, zusammenhan-
gende Texte schreiben. Ich kann persénliche Briefe schreiben und darin von Erfahrungen und Eindriicken
berichten (= Schreiben).

So weit die Beschreibung des Niveaus B1. Lerner mit AB&C kénnen sich dabei auch umfassend (und nicht
nur im Bereich Lesen) auf die berufliche Handlungsfahigkeit vorbereitet fihlen. Schwerpunkt in der Reihe
AB&C ist das Horen und Sprechen, in den B1-Prifungen jeweils mit 25 % gewichtet. Das geht bis in die
«Feinarbeit” anhand der Sprech- und Aussprachelbungen in allen sechs Banden, ohne dabei die Vorberei-
tung auf die Ubrigen Prifungsteile zu vernachlassigen. Dem gelenkten Schreiben raumt der Ubungsteil
breiten Raum ein. Ab Band 4 gibt es darlber hinaus ein systematisches Fertigkeitentraining zum Lesen,
Sprechen und Schreiben:

- Band 4-6: Ubungen zur Technik des Leseverstehens, die sich meist, aber nicht immer im Ubungsteil
befinden (in Lektion 4: Seite 44, Ubung I). Sie bereiten auch den zusammenhéngenden Vortrag in Teil 2
der mundlichen Prifung vor (siehe dazu auch Lehrerhandbuch 5, Seite 53: Sach- und Fachtexte lesen,
verstehen und zusammenfassen).

- Band 5: enthilt je Lektion eine Ubung zu (beruflich motivierten) Schreibanléssen (siehe dazu Lehrer-
handbuch 5, Seite 59, Exkurs zu Lektion 7).

- Band 6: - Sprechanlasse, ebenfalls eine Ubung pro Lektion (Vorschlage machen, Entscheidungen treffen;
um Auskunft bitten — Auskunft geben; argumentieren; vergleichen u.a.), die unmittelbar auf
die Anforderungen der mundlichen Priifung zielen.

- Sechs Ubungen ,Fachtexte schreiben und Fachvortrage halten” (siehe dazu Lehrerhandbuch 6,
Seite 45).

Alle diese Elemente kénnen sehr gut wiederholend bzw. nachtraglich zur Vorbereitung der entsprechenden
Prafungsteile herangezogen werden.

Der Prufungsteil ,,Sprachbausteine” kann anhand der Zwischentests im Lehrerhandbuch exemplarisch
geprobt werden. Die systematische Vorbereitung ist gewahrleistet durch

- die Ubungen im Mittelteil der Lektionen und den Ubungsteil (Schwerpunkt Grammatik),

- die Ubungen in den Wérterlernheften (Schwerpunkt Wortschatz).

Teilnehmern, die die Bande 1-5 nicht oder nur zum Teil durchgenommen haben, sollten Sie Kopien der
Zwischentests aus den Lehrerhandbuichern 3-5 anbieten und naturlich die Zwischentests Band 6 durchneh-
men. Alle Tests stellen sich den Anforderungen der B1-Prifungen, die ja auch den Stoff der Niveaustufen
A1 und A2 umfassen und zunehmend auch die Ubungstypen der Prifungen aufgreifen. (Zur Handhabung
siehe Lehrerhandbuch 1, Seite 73: Erfolgskontrolltests im Lehrerhandbuch und im Kursbuch.) Der Ab-
schlusstest im Kursbuch (siehe auch Seite 25) gibt Ihren Kursteilnehmern, am besten kurz vor der Prifung,
zusatzliche Sicherheit. Teilnehmern, die Band 5 nicht durchgenommen haben, kénnen Sie als Zwischen-
schritt den dortigen Abschlusstest anbieten. SchlieBlich stehen Ihnen noch die Modellsatze des Goethe-
Instituts bzw. von telc zur Verfligung, um lhre Teilnehmer fur den Zieleinlauf fit zu machen.
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Lektion 4

Durchnahmevorschlige, Transkripte, Losungen

VOM ALLTAG IN DEN BERUF

Auf dem Flohmarkt: Interesse zeigen, Einwande machen, sich einigen; Verkauferregeln — Satzverbindungen:
Hauptsatz + Hauptsatz, Hauptsatz + Nebensatz — aber, denn, ndmlich — weil, obwohl

Lektion Ubungen/Hausaufgaben | interkulturelle LK
Ubung 1 Um das Rollenspiel realitatsnah zu Bei zurtickhaltenden Welche Bedeutung
CD AB 18, | gestalten, pragen sich die KT die Gruppen kann A die haben bei lhnen
19 beiden Gesprachseréffnungen ein, Aktivitat in Gang setzen. ¢ Fachgeschafte
erheben sich von ihren Platzen und Die Intonationstibung B e Supermarkte
suchen die ,Verkaufer” mit ihren tragt zur lebendigen e Einkaufszentren
~Angeboten” (Stuhl, CD-Player, Handy, | Gestaltung der Kauferrolle | e Markte
OHP, ...) auf. Die Verkaufer erlautern bei. Sie kann aber auch an | ¢ Flohmarkte
die Vorzlge ihres Angebots. anderer Stelle eingesetzt e Second-Hand-
werden. Laden
Ubung 2 | Hier minden die Rollenspiele von U 1 * Internet-Handel
cD 1,17 in die Demonstration eines typischen * Internet-Auktion
Verkaufsgesprachs auf dem Flohmarkt. im Vergleich zu den
Teil a) ist schnell erledigt und noch deutschsprachigen
schneller, wenn 1-3 arbeitsteilig Landern?
bearbeitet wird. Halten Sie die in Teil
b) genannten Verkaufsargumente an
der Tafel fest. Dann ist U 3 a) gut
vorbereitet.
Ubung 3 Teil a): Beziehen Sie sich zur Veran- C klart den sachlichen Wie wird bei Ihnen
schaulichung der Verkauferregeln auf | Inhalt der Verkduferregeln | argumentiert,
die in U 2 vorkommenden Argumente. | und liefert weitere Rede- wenn es um den
Dann ist Teil b) gut vorbereitet. Kon- mittel fur die Partnerarbeit | Kauf
nen Sie eine OHP-Folie oder eine in U4 und 5. e von Dingen des
Wandzeitung mit den 5 Regeln bereit taglichen Bedarfs,
halten? Dann kénnten dort die passen- e eines langlebigen
den Verkaufer-Argumente A-J fir ... Konsumguts,
Ubung 4 ... die Dialoge U 4 eingetragen wer- D (Sprechibung) und E * einer Antiquitat
CD AB 20 den, sodass die KT lebendig interagie- | unterstitzen die Einlibung MR
ren kénnen, ohne am Buch zu kleben. | der Redemittel zur Begriin- geht?
Spielen Sie einleitend die verschiede- dung.
nen Strategien zur Begriindung
exemplarisch durch, evtl. auch unter
Zuhilfenahme der GrammatikUbersicht
Seite 41.
Ubung 5 Der Ubergang von der starker gram- F eignet sich wie auch E als
CcDh 1,18 matikorientierten U 4 zur starker Hausaufgabe, die am
textorientierten Anwendungsiibung 5 | nachsten Unterrichtstag
ist gleitend. Der Beispieldialog auf der | kontrolliert wird. G setzt
CD verdeutlicht Struktur und Umfang | die in Band 6 verstreuten
der Partnerarbeit. Ubungen zu den Modalpar-
tikeln fort.
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TRANSKRIPT LEKTION

Ubung 2

@ Sieh mal, das Schrankchen da!

A Ja, das ist ja hUibsch. Das ware was fur uns.

@ Stimmt. Darin kdnnten wir unser Kaffeegeschirr
unterbringen. Was soll es denn kosten?

A Kein Preis dran. Mir gefallt es auch. Wurde sehr gut
ins Wohnzimmer passen.

® Was soll das Schrankchen hier kosten?

B 295 Euro.

® Was? So ein kleines Schrankchen?

B Ja, das ist der Preis. Das ist Jugendstil, Gber 100 Jahre
alt, tipptopp erhalten und fachmannisch restauriert.
Eine besonders schone Arbeit.

A Ja, stimmt, wirklich schén. Aber 300 Euro!

B 295! Ich mache Ihnen einen Vorschlag: Sehen Sie sich
in Ruhe um. Wenn Sie ein ahnliches Stick zu einem
gunstigeren Preis finden, dann kénnen wir ja noch
mal reden. Aber Sie finden keins.

A Okay okay, aber trotzdem: Das ist viel Geld fur uns.

H Ich hatte hier noch ein anderes. Das ist auch ganz
schoén, 248 Euro, aber kleiner und nicht ganz so gut
verarbeitet. Vergleichen Sie mal.

A Mmm ...

B Wozu wollen Sie es denn benutzen?

@ Als Geschirrschrank.

B Daflr warde es sich gut eignen. Es hat die richtige
Tiefe, und hier, sehen Sie, funf Regalbretter. Da kann
man die Sachen ordentlich unterbringen.

A 300 Euro.

B 295! Und die sind gut angelegt. Der Preis flr solche

Antiquitaten steigt. In zehn Jahren ist das 500 Euro
wert. Mindestens!

® Mmmm, was meinst du?

A Also gut!

Ubung 5

® Ich bin an dem Fahrrad interessiert. So ein Tourenrad
suche ich schon lange.

H Das ist eine gute Wahl. Es ist ndmlich ein solides
Markenrad und sehr gut gepflegt.

® Was soll es denn kosten?

W 200 Euro.

® 200 Euro fur ein gebrauchtes Fahrrad? Es gefallt mir,
weil es wirklich gut erhalten ist. Aber 200 Euro! Ich
weil nicht.

B Das ist ein besonders glnstiges Angebot, weil das
Modell mit vielen Extras ausgestattet ist. Sehen Sie
hier, die hydraulischen Bremsen zum Beispiel. So
etwas findet man nicht tberall.

® Ich weiB nicht ...

Lektion 4

TRANSKRIPT UBUNGEN

Ubung B
Siehe Kursbuch Seite 42.

Ubung D

Kaufst du das Buch wegen des bekannten Autors?
Ja, weil der Autor bekannt ist.

Kaufst du das Buch wegen des interessanten Themas?
Ja, weil das Thema interessant ist.

Kaufst du das Buch wegen der klaren und einfachen
Sprache?

Ja, weil die Sprache klar und einfach ist.

Kaufst du das Buch wegen des guten Preises?

Ja, weil der Preis gut ist.

Kaufst du das Buch wegen der schénen Abbildungen?
Ja, weil die Abbildungen schén sind.

Kaufst du das Buch wegen der lustigen Geschichte?
Ja, weil die Geschichte lustig ist.

Kaufst du das Buch wegen des modernen Designs?
Ja, weil das Design modern ist.

LOSUNGEN LEKTION

Ubung 2

a)1A 2B,3C

b) Verkauferargumente: alt und gut erhalten,
fachmannisch restauriert, besonders schon, fur die
Zwecke der Interessenten gut geeignet (richtige
Tiefe, funf Regalbretter), die Preise fir Antiquitaten
steigen. — Er kann die Interessenten Uberzeugen.

Ubung 3

a) Regel 1: Ja (6ffnet und schlieBt, schlieBt auf und
zu, sagt: ,Sehen Sie, finf Regalbretter.”) — Regel 2:
Ja (weist auf das Schrankchen zu 248 Euro hin.) -
Regel 3: Ja (fragt nach der Verwendungsabsicht
und weist auf die Eignung dafir hin.) - Regel 4: Ja
(zeigt Vergleiche und fordert zum Vergleich auf.
Gibt Sicherheit, dass er den Vergleich nicht zu
furchten braucht. Weist auf zuklnftig steigende
Preise hin: ,,In zehn Jahren ist das 500 Euro wert.”
Gute Geldanlage.) — Regel 5: Ja (kurze Beschrei-
bung, Hinweis auf Gebrauchsnutzen)

b) Regel 1: B, D ... —Regel 2: B, | ... —Regel 3: A, E, F,
...—Regel4:C,F, G, H...—Regel 5:E, H, J ...
Ubung 4

Siehe die Redemittel und Lésungsbeispiele im
Kursbuch.
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Lektion 4

34

IM BERUF

Auf der Messe: Interesse an Messen und ihren Angebotsschwerpunkten zeigen — Messegesprach — Satzver-
bindungen: Hauptsatz + Hauptsatz (aber, denn, namlich, deshalb,) Hauptsatz + Nebensatz (weil, obwohl)
— Grunde und Gegengriinde (wegen/trotz + Genitiv)

Lektion Ubungen/Hausaufgaben | interkulturelle LK
Ubung 6 Sie kennen die beruflichen Interessen | H verdeutlicht das Anliegen, | Welche Messen gibt
Ihrer Gruppe und kénnen im Fall, dass | die Bildung beruflich rele- es in lhrem Heimat-
keiner der angebotenen Messeschwer- | vanter zusammengesetzter | land - in Deutsch-
punkte von Interesse ist, vorsorgen, Nomen bewusst zu machen. | land, Osterreich,
indem Sie unter www.auma.de (Aus- Zurickblattern zu U 6 ist der Schweiz?
stellungs- und Messeausschuss der natzlich und zulassig. Welche Bedeutung
deutschen Wirtschaft) passende haben Messen bei
Angebote ermitteln. Ihnen /in D-A-CH?
Ubung 7 (Produktmerkmale) begriinden und Der Lesetext I passt zum
cD 1,19 erklaren ist das grammatische Anliegen | Thema ,Solaranlage”; die
CD AB 21 der Ubung (siehe auch Gr. S. 41). Teil a) | Aufgabenstellung der Lese-
lassen Sie in bis zu acht Gruppen erledi- | Gbung I ist den KT inzwi-
gen, sodass der Austausch Uber die schen seit AB&C 4 gelaufig.
Ergebnisse wie in Teil b) und c) vorge- | J: Erklarung mit ndmlich;
sehen zwingend wird. K (Sprechtibung): Begriin-
dung mit wegen.
Ubung 8 U 8 spitzt das Thema auf dreigliedrige | L erweitert das Ubungsan-
Satzstrukturen mit Wenn ... dann ... gebot zu U 8 und dirfte
weil zu. KT erarbeiten mandlich zwei Hausaufgabe sein.
oder drei Satze in Gruppen und
schreiben dann ein, zwei oder drei
Beispiele.
Ubung 9 | Ankniipfend an U 8 sollen die logischen | M kniipft direkt an U 9 und
Beziehungen innerhalb der Kurztexte | erganzt Erklarung (denn),
verdeutlicht werden. Partnerarbeit Begrindung (weil) und
Text , Geosoft”: Partner A deckt rechte | Konsequenz (deshalb) um
Spalte ab und erarbeitet Lésung, Absicht (um ... zu ...) und
Partner B deckt die linke Spalte ab und | Erklarung (ndmlich). Als
Uberprift die Lé6sung von Partner A. Hausaufgabe bietet sich ein
Dann Stillarbeit anhand Text ,,Sigma” | eigenes 5-Zeilen-Beispiel an.
und Abgleich der Lésungen.
Ubung 10 | KT fuhren selbststandig Messegespra- | ... eignet sich das Gespréachs-
CD AB 22 che. Am besten erheben sie sich dabei | thema N: Argumente -
von ihren Stihlen. Das Sprechgeldnder | Gegenargumente — Einigung
steht zur Orientierung an der Tafel. Zur
Einstimmung und als Stutze ...

TRANSKRIPT LEKTION

Ubung 7

® Kann ich lhnen helfen? Oder kommen Sie allein
zurecht?

B Ich hatte ein paar Fragen zu lhren Solarmodulen.

® Aber gern! Setzen wir uns doch einen Moment. Ein
Kaffee fur Sie? Oder ein Mineralwasser?

B Ein Mineralwasser nehme ich gern.

® So. Mein Name ist GObel. Sie sind also an unseren
Modulen interessiert, Herr ...?

M ... Bieler. Ja. Ich bin kein Fachmann, wissen Sie. Aber

ich habe mich schon ein bisschen informiert. Wir
planen namlich, eine Solaranlage auf unserem Ein-

familienhaus zu installieren. Und da mochte ich mich
mal nach verschiedenen Méglichkeiten erkundigen.
Es gibt da doch diese ,Dunnschichtmodule”. Die sind
doch leicht und deshalb einfach montierbar.

® Ich sehe, Sie haben sich wirklich schon informiert.

Trotzdem hier noch einige schriftliche Produktinfor-
mationen fir Sie.

Danke sehr.

Da finden Sie auch einen Prospekt von Suntexx.
Suntexx hat sich auf diese Dunnschichtmodule
spezialisiert. Aber sprechen wir doch zuerst mal Gber
Ihr Vorhaben, also Ihren Bedarf. Sie wollen also eine
Anlage auf dem Dach lhres Privathauses installieren
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lassen. Da haben Sie wahrscheinlich eine Flache von,
na, 40 oder 45 Quadratmeter.

Ja, das ist ungefahr die GroBenordnung.

Sehen Sie! Und deshalb wurde ich Ihnen von den
Dunnschichtmodulen abraten.

Warum?

Weil die weniger leisten. Weil Sie mit, sagen wir
dreimal sechs Modulen, gerade mal 1,1 Kilowatt
installieren konnten. Weil die also, bei der geringen
Flache, auf Threm Dach nicht wirtschaftlich waren.
Sie konnten auf der gleichen Flache eine Leistung
von circa 4,5 Kilowatt installieren. Und zwar mit
sogenannten monokristallinen Modulen.

Jaja, ich weiB, die sind aber ziemlich teuer, nicht
wahr?

Richtig, die Preise sind héher, aber es sind die
leistungsstarksten. Die beziehen wir von Skansolar
aus Schweden.

Deshalb raten Sie also zu den Modulen von Skansolar?
Wegen der geringen Flache?

Ja, aber ich wirde Ihnen eine dritte Moglichkeit
empfehlen: polykristalline Module von Sunnyfox. Die
liegen namlich im Preis und im Wirkungsgrad in der
Mitte. Das ware die wirtschaftlichste Losung fur Ihre
Anlage.

Die Sunnyfox-Module waren also billiger als die
monokristallinen von, &h ...

... von Skansolar.

Ach ja, richtig ... und teurer als die Suntexx-Dinn-
schichtmodule ...

... ja, etwas teurer ...

... und die Leistung liegt héher als bei den billigen
Suntexx-Modulen?

Genau. Mit 0,22 Kilowatt pro Modul ware das ein
gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis. Bei Ihrer Flache
wirde das eine 2,5- bis 3-Kilowatt-Anlage ergeben.
Und was kosten die Sunnyfox-Module bei lhnen?
Pro installierter Kilowattstunde mit allem Zubehér
berechnen wir etwa 3.300 Euro ab Lager.

3.300 Euro! Ich habe von Angeboten um die 2.700
Euro gehort.

Da haben Sie ganz richtig gehért. Das sind Import-
produkte. Die sind technisch auch in Ordnung. Aber
wir bieten die nicht an.

Und warum nicht?

LOSUNGEN LEKTION

Lektion 4

Wegen der Garantie. Es kann immer mal was passie-
ren. Bei Reklamationen kénnen wir dann nicht
sicherstellen, dass unsere Kunden zu ihrem Recht
kommen. Wenn der Lieferant zum Beispiel in Fernost
sitzt, dann ist das schwierig. Daran sollten Sie denken.
Deshalb arbeiten wir nur mit Herstellern aus der EU
zusammen.

Ja, das ist ein wichtiger Hinweis. - Wie sind denn die
Lieferzeiten fur die Sunnyfox-Module?

Ziemlich lang. Die Nachfrage ist im Moment sehr
hoch. Aber wir liefern sowieso nur an unsere Kunden
im Handwerk. Woher kommen Sie denn, Herr Bieler?
Vom Bodensee, in der Nahe von Konstanz.

Vom Bodensee. Das ist ja eine sonnige Gegend. Da
beliefern wir zum Beispiel die Firma Ruhland
Elektrotechnik. Das ware ein kompetenter Fachpart-
ner far Sie.

Firma Ruhland? Moment, das notiere ich mir. Wie ist
denn die Adresse? Haben Sie auch die ...

TRANSKRIPT UBUNGEN
Ubung K

Wir empfehlen den XRS 3. Er ist besonders leistungs-
fahig.
Ah, wegen der besonderen Leistungsfahigkeit.

® Wir empfehlen den XRS 3. Er ist erstaunlich wirt-

schaftlich.

Ah, wegen der erstaunlichen Wirtschaftlichkeit.
Wir empfehlen den XRS 3. Er hat einen geringen
Energieverbrauch.

Ah, wegen des geringen Energieverbrauchs.

Wir empfehlen den XRS 3. Er ist fantastisch flexibel.
Ah, wegen der fantastischen Flexibilitat.

Wir empfehlen den XRS 3. Er hat einen niedrigen
Anschaffungspreis.

Ah, wegen des niedrigen Anschaffungspreises.

Wir empfehlen den XRS 3. Die Montage ist einfach.
Ah, wegen der einfachen Montage.

Wir empfehlen den XRS 3. Der Kundendienst ist
ausgezeichnet.

Ah, wegen des ausgezeichneten Kundendienstes.

Ubung N
Siehe Kursbuch, Seite 45

Ubung 7
a) Suntexx-Module | Skansolar-Module | Sunnyfox-Module Importprodukte
pro leicht, einfach geringere Flache, | mittlerer Preis und Wirkungs- niedriger Preis,
montierbar hohere Leistung | grad, groBte Wirtschaftlichkeit | technisch gut
contra | geringere Leis- hoherer Preis als | geringere Leistung als Skanso- | Probleme bei
tung Suntexx lar-Module, héherer Preis, ... Reklamationen
b) Noch nicht, aber vieles deutet auf eine Entschei-  weil die Flache zu klein ist. - Wenn Sie monokristalli-
dung hin. ne Module nehmen wirden, dann ware die Leistung
.. hoch, weil ihr Wirkungsgrad hoch ist. - Wenn Sie die
Ubung 8

(Losungsbeispiele) Wenn Sie Dinnschichtmodule
nehmen wirden, dann ware die Leistung zu gering,

Module von Sunnyfox nehmen wirden, dann hatten
Sie eine ideale Losung fur lhr Privathaus, weil diese
Module ein gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis haben.
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Lektion 4

Wenn Sie das Modell ,Zyklon” nehmen, dann ware
das die wirtschaftlichere Losung, weil das leichter
montierbar (als ...) ist. Wenn Sie eine gréBere
Menge abnehmen wirden, dann ware das gunsti-
ger fur Sie, weil dann ein Rabatt gewahrt wird.

MAGAZIN

Innovationen, die die Welt bewegen

Ubung 9

Die Sigma GmbH geht auf die Orgatec, denn sie
stellt Barostuhle her. Sie hat einen Stand auf der
Orgatec, weil sie Uber ihre neuartige Technik
informieren und neue Markte erschlieBen méchte.
Deshalb hat die Sigma GmbH zur Vorbereitung alte
und neue Kunden an ihren Stand eingeladen.

Lektion

interkulturelle LK

Ubung 11

Diskussionsansatze an:

dem ,Eisschrank”)?

Personen)?

Uber die Anregung zum Gespréach im Kursbuch hinaus (,, Welche
Innovationen finden Sie ,weltbewegend’'? Warum? Welche anderen
sind lhnen wichtig?”) bieten sich weitere, starker problematisierende

¢ Welche Probleme biirdet uns die rasende Folge von Innovationen
auf (Beispiel: Kihlschrank (Schadigung der Ozonschicht) gegenuber

¢ \Welche Folgekosten haben die Innovationen (Beispiel: desastrose
~Entsorgung” des hochgiftigen Bergs von Elektronikschrott in
Landern der stdlichen Hemisphare; was passiert mit alten Solarmo-
dulen? Klimawandel durch den Kraftfahrzeugverkehr)?

e Wie wirtschaftlich sind also die Innovationen (Beispiel Sportwagen:
2000 Kilogramm Stahl und Kunststoff fur den Transport von 1-2

e \Welche Kulturleistungen gab es vor der industriellen und der
digitalen Revolution (die sieben ,Weltwunder”)?

Halten Sie Deutsch-
land / Osterreich /
die Schweiz fur
umweltbewusste
Lander? Wie
schatzen Sie in
dieser Hinsicht Ihr
Heimatland ein?

Ubung 12
ch 1, 20

Internet als elektronischer Flohmarkt.

Der Dialog knupft an der Einstiegsabbildung auf Seite 36 an: das

TRANSKRIPT LEKTION

Ubung 12

® Na, schon wieder auf dem elektronischen Flohmarkt
unterwegs?

B Nein, nein, nein ... das heiBt: doch, doch, es muss sein,
wirklich. Irgendwo habe ich das Ladegerat fur mein
Handy vergessen. Aber hier finde ich bestimmt eins.

@ Willst du nicht lieber in ein Fachgeschaft gehen? Da
gibt es doch alles an Zubehér, was man braucht. Und
vor allem: Da kommst du nur mit einem Ladegerét
nach Hause und nicht noch mit einem praktischen
und sehr glinstigen Kassettengerat fur deine alten
Reggae-Kassetten und auch nicht mit einem antiken
Vogelkafig, mit einem fast noch brauchbaren Leder-
fuBball und besonders nicht mit einem Wasserbett,
das jetzt den Keller blockiert und auch nicht ...

B Schon gut, schon gut, keine Sorge. Im Geschaft kriege
ich eben dieses Ladegeréat nicht mehr. Mein Handy
feiert ja bald seinen zehnten Geburtstag, verstehst
du? Bingo! Da ist es ja schon. Genau mein Modell. Im
Netz gibt es eben nichts, was es nicht gibt. Moment.
Sieht gut aus. Gebote ab ein Euro, kostenloser
Versand, das ist ja unglaublich giinstig, und noch kein
Gebot. Und was steht da? Ladegerat und Handy!
Noch besser! Ich biete mal zwei Euro.

® Peter!! Du fangst ja schon wieder an! Zu einem alten
Telefon noch ein altes Telefon. Lass das!!

W Falsch, Lydia. Es ist so: Zu einem alten Telefon ein
neues Ladegerat und ein Ersatztelefon — fur den Fall,
dass ich mein Erstgerat mal irgendwo vergesse und
nicht mehr weiB3 wo. Besser und vor allem gunstiger
kann es gar nicht sein!

@ Peter, so geht das jetzt nicht mehr weiter. Du musst ...
Peter, da bringt uns jemand vier Winterreifen. Wir
haben doch gar kein Auto. Hast du etwa ...

B Ganzruhig, Lydia, ganz ruhig, die waren unglaublich
gunstig. Die verkaufe ich zum doppelten Preis weiter.
Oder wir kaufen uns ein Auto. Ich habe da ein
unwahrscheinlich glinstiges Angebot ...

® Peter!
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im Internet (auf dem ,,elektronischen Flohmarkt")
Er kauft ein altes Mobiltelefon mit Ladegerat und
hat Autoreifen gekauft, die er nicht braucht.
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