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Nachfolgend werden die einzelnen Schritte, die zugleich den einzelnen Kapitel entsprechen,
beschrieben.

1. Grundlagen und Verstandnis: Ein Aufenthalt in den Bergen wie auch die Planung und
Durchflihrung einer Bergtour erfordern ein angemessenes Verstandnis der gesamten Situation. Zur
Erhaltung der Gesundheit sowie der Natur ist ein bestimmtes Verhalten in den Bergen Voraussetzung.

2.Marktforschung: Genaue Erforschung der Beschaffenheit der umliegenden Berge, deren
Schwierigkeitsgrad und deren derzeitige Besuchsfrequenz.

3.Kauferverhalten: Ermittlung der Wiinsche und Bediirfnisse der Touristen, Urlauber und
Bergkameraden, zum Beispiel wellnessorientierte, passive GenieRRer im Gegensatz zu aktiven,
sportinteressierten Kletterern.

4.Analyse: Systematische Untersuchung der eigenen Starken und Schwéchen sowie der Chancen und
Risiken, die das Bergerlebnis mdglicherweise beeinflussen.

5.Prognose: Verkehrs- und Wettervorhersagen und deren Einschatzung. Einholung des Rates von
Experten, zum Beispiel der Bergwacht, der Liftgesellschaft, der einheimischen Bergbauern oder
Hoteldirektoren.

6.Ziel: Auswahl des anzustrebenden Gipfels, eines Bergsees oder einer Bergalm.

7.Strategien: Suche alternativer Routen zur Erreichung des Gipfels. Mdgliche Wege zum Ziel sind der
Wanderpfad, die Seilbahn, der Klettersteig oder gar der Helikopter.

8.ALPEN-Mix: Je nach Wahl des Weges zum Ziel gilt es, den entsprechenden Mallhahmenkatalog
und Ressourceneinsatz zu entwickeln und daraufhin abzustimmen. So werden die Kleidung, das
Schuhwerk, das Seilmaterial, der Rucksack, das Kartenmaterial und auch die Urlaubskasse jeweils
unterschiedlich beansprucht.

9.Angebot und Produkt: Wahl der entsprechenden zweckmaRigen Kleidung und des benétigten
Materials (Seil, Karabinerhaken, Pickel, Helm, Kompass, usw.).



10.Leistung und Service: Unterstiitzung beim Tragen des Rucksackes? Biwak oder Berghttte? Allein
oder mit Bergfuhrer?

11.Preis und Konditionen: Der Wanderweg ist kostenlos. Die Benutzung der Bergbahn erfordert den
Kauf eines Tickets. Der Bergfiihrer hat Kompetenz und Erfahrung am Berg und verlangt ein
entsprechendes Honorar. Die teuerste Variante, um den Gipfel zu erreichen, ist der Flug mit dem
Helikopter.

12.Erlebnis und Kommunikation: Die Berge bieten unterschiedliche Eindriicke und Erlebnisse wie
Hittenwanderungen, Gipfelbesteigungen, Sonnenauf- und -untergénge, das Fest der Sonnenwende
("Berge in Flammen™). Folgt man dagegen tibetanischen Gedanken, so ist das Bergerlebnis durch
ausgesprochene Ruhe und Besinnung charakterisiert. Des Weiteren ist effizientes Kommunizieren in
den Bergen sehr wichtig, beispielsweise in der Seilschaft ("Seil nachlassen™, "Vorsicht Steinschlag"”,
usw.).

13.Netzwerk und Vertrieb: Die 5 R's des Bergsteigens: Das richtige Seil zum richtigen Zeitpunkt am
richtigen Ort in der richtigen L&nge und richtigen Qualitat. Auch die Kombination und Vernetzung der
unterschiedlichen Routen, zum Beispiel mit oder ohne Bergbahn, das Durchqueren der Steilwand oder
alternativ deren Umgehung, den schnelleren jedoch milhsameren Abstieg statt des langer dauernden
Wanderweges sind zu berticksichtigen.

14.Kontrolle: Am Berg kann das Wetter schnell wechseln. Aus einem sonnigen Morgen mit
wolkenlosem Himmel, so genanntem "Kaiserwetter"”, kann sich ein heftiges Gewitter mit gefahrlichen
Blitzschlagen entwickeln. Auch missen die von Steinrutschen, Lawinenabgangen und Moranen
ausgehenden Gefahren stets beobachtet werden. Wann ist die letzte Talfahrt der Kabinenbahn und ab
welcher Windstérke beziehungsweise welchen Sichtverhaltnissen kann der Helikopter nicht mehr
aufsteigen? Kann der Gipfel rechtzeitig erreicht werden, um auch den Rickweg antreten zu kénnen
und nicht in Bergnot zu geraten? Reicht der Proviant? Wie steht es mit der Kondition?

15.0nline-Marketing: Friher waren Bergsteiger ohne Meldegerat auf ihrer Tour. Gegenwartig ist eine
fortschreitende Digitalisierung am Berg zu erkennen. Durch das Handy wird eine stdndige Verbindung
mit dem "Basis-Camp" ermdglicht, das im Falle von Schwierigkeiten unmittelbar um Hilfe gebeten
werden kann. Multimediale Endgeréte im Kleinformat erleichtern die Navigation. Relevante
Wettervorhersagen konnen online abgerufen werden. Gipfelbesteigungen werden live ins WWW
Ubertragen.
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