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Anleger, die in Zeiten niedriger Zinsen
realen Vermögenserhalt anstreben, kom-
men an Wertpapieren nicht vorbei. Zur
Begrenzung des damit verbundenen
Risikos bieten sich Wertsicherungs-Stra-
tegien an, welche die Sicherheit von
Geldmarktanlagen mit den Chancen des
Aktienmarktes verknüpfen. Bei positiver
Aktienmarktentwicklung erhöht sich die
Aktienquote, bei negativer Entwicklung
reduziert sie sich zugunsten von Schuld-
verschreibungen und Geldmarktinstru-
menten. Dies kann bedeuten, dass Sie als
Anleger über längere Zeiträume auf Er-
träge aus der risikobehafteten Kompo-
nente verzichten müssen. Eine andere
Möglichkeit der Risikobegrenzung sind
Absolute Return Strategien, die durch
den Einsatz vieler unterschiedlicher
Wertpapierklassen eine etwas über dem
realen Werterhalt liegende Jahresrendi-
te anstreben. Dies erfordert ein hohes
Maß an aktivem Management. Ob ein
Investment letztlich in das Portfolio
passt, hängt von den finanziellen und
persönlichen Verhältnissen des Anlegers
ab. Auch Kenntnisse und Erfahrungen
spielen eine große Rolle. Potenzielle An-
leger sind daher gut beraten, vor einer
Investmententscheidung professionelle
Beratung in Anspruch zu nehmen.

RECHTLICHER HINWEIS: Hierbei handelt es sich um eine
Marketingmitteilung im Sinne des Wertpapieraufsichtsge-
setzes. Diese dient lediglich Informationszwecken und
stellt weder eine Anlageberatung, noch eine Kauf- oder
Verkaufsempfehlung dar.
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KONJUNKTUR

Wirtschaftswachstum, 2016 +1,5 %........
BIP-Veränderung, Wifo 2017* +3,0 %......
Inflationsrate Jänner +1,8 %.....................
Arbeitslosenrate Februar 9,0 %................
Arbeitslosenrate EU 5,5 %........................
Beschäftigte absolut,
Februar 3.591.000....................................
Veränderung zum Vorjahr +2,8 %............
Übernachtungen im Fremdenverkehr,
Jänner (vorläufige Zahlen) 15.395.000...
Inländer absolut 2.852.800......................
Ausländer absolut 12.542.200.................
Indizes Jänner (vorläufige Zahlen)
Verbraucherpreis, Basis 2015 103,6........
Verbraucherpreis, Basis 2010 114,7.........
Verbraucherpreis, Basis 2005 125,6........

Verbraucherpreis, Basis 2000 138,8.......
Verbraucherpreis, Basis 1996 146,1.........
Verbraucherpreis, Basis 1986 191,0.........
Verbraucherpreis, Basis 1976 296,9.........
Verbraucherpreis, Basis 1966 521,1........
Verbraucherpreis (1), Basis 1958 664,0..
Lebenshaltungskosten,
Basis 1945 5834,0...................................
Großhandelspreisindex,
Basis 2015: Februar 104,0........................
Veränderung zum Vorjahr +2,1 %............
Baukostenindex, Basis 15: Jänner 105,8
Veränderung zum Vorjahr + 2,9 %...........
Tariflohnindex, Basis 06:Jänner. 131,4.....
Veränderung zum Vorjahr + 2,2 %...........
* Prognose

12 MEIN GELD MONTAG, 12. MÄRZ 2018

Interview. Lukas Furtenbach führt Expeditionen auf die höchsten Berge der Welt. Das ist teuer, dafür gibt es eine Sauna im
Basislager und Internet bis auf 8300 Meter Höhe. Seit er Kinder hat, geht er nicht mehr mit auf den Gipfel.

„Auf dem Everest weint jeder einmal“
VON JEANNINE BINDER

Die Presse: Sie organisieren Tou-
ren auf die höchsten und gefähr-
lichsten Berge der Welt. Wer sind
Ihre Kunden, lauter gelangweilte
Millionäre?
Lukas Furtenbach: Es sind vor
allem Menschen, die Trophäen
sammeln. Nach dem Mount Eve-
rest ist der K2 oft die nächste Tro-
phäe: Nach dem höchsten will
man auch den gefährlichsten Berg
haben. Die meisten unserer Kun-
den sind betuchtere Leute, aber
wir haben auch den Arbeiter, der
einen Zusatzjob annimmt und
zwei Jahre spart, um sich seinen
Lebenstraum zu erfüllen.

Die Tour auf den Everest kostet
52.000 Euro und dauert zwei Mo-
nate. Das muss man sich nicht
nur finanziell, sondern auch
zeitlich leisten können.
Die Zeit ist für die meisten Men-
schen das größere Problem als
das Geld. Heu-
er bieten wir
zum ersten
Mal die „Eve-
rest Flash“-
Expedition an,
sie dauert vier
statt acht Wochen und kostet das
Doppelte. Man schläft davor acht
Wochen lang zu Hause in einem
Höhenzelt. Diese Zeit spart man
sich auf dem Berg. Die Expedition
war innerhalb von zwei Monaten
ausgebucht, obwohl sie 95.000
Euro kostet.

Wann geht es los?
Im Mai, die Vorbereitungen lau-
fen, rund um den Globus. Es sind
zwei Österreicher dabei, Norwe-
ger, Israelis, Amerikaner, Australi-
er, Deutsche, Schweizer.

Die Vorbereitung lässt sich so
einfach nebenbei erledigen?
Ja, weil das hauptsächlich in der
Nacht stattfindet. Man baut das
Zelt über dem Bett auf, darin wird
der Sauerstoffgehalt in der Höhe
simuliert. Das steigert man im Lauf
der Wochen. Wir überwachen das
täglich. Wenn man den Generator
in der Früh ausschaltet, hat man
seinen ganz normalen Alltag. Par-
allel dazu müssen die Teilnehmer
ihre Kondition trainieren.

Nehmen Sie jeden mit, der zahlt?
Nein, wir lehnen zwei Drittel der
Anfragen ab. Zur Not fliegen wir
nach Südamerika und überprüfen
die Bergfähigkeit der Interessenten.
Seit den 1990er-Jahren sind die An-

bieter nur so
aus dem Boden
geschossen, ne-
palesische Bil-
ligfirmen boten
den Everest
zeitweise um

15.000 Euro an. Es gab viele Tote,
weil Leute auf dem Berg waren, die
dort nichts verloren hatten: viele
Chinesen und Inder, die als ersten
Berg in ihrem Leben den Everest
bestiegen haben. Die fünf Toten im
Jahr gehen fast nur auf das Konto
nepalesischer Billigfirmen.

Wie können Sie sich da mit Ihren
hohen Preisen durchsetzen?
Wir sind vor vier Jahren in den
Markt eingestiegen, als die Preise
im Keller waren. Zu Tiefpreisen,
aber mit westlichen Standards. Bei
den ersten Touren haben wir
draufgezahlt, aber wir konnten
uns die Reputation erarbeiten.
Heute sind wir der teuerste Veran-
stalter der Welt. Und wir hatten
noch keinen einzigen Todesfall.

Was ist in den Preisen für die Ex-
peditionen alles inkludiert?
Alles: die Vorakklimatisation, die
Reise, die Zelte, der Sauerstoff, die
ganze Expedition. Wir versuchen,
jeden Luxus ins Basislager zu brin-
gen, der irgendwie möglich ist.
Heuer haben wir eine Sauna, eine
Infrarotkabine, beheizte Zelte mit
Teppichböden, große Flachbild-
schirme zum Filmeschauen, eine
Bar. Strom und Internet sowieso.

Also Extremerfahrungen bei
größtmöglichem Komfort.
Ja; wir wollen, dass die Leute wäh-
rend der Expedition abschalten
können. Und ihr Kommunika-
tionsbedürfnis stillen. Internet ha-
ben wir bis ins letzte Lager auf
8300 Metern Höhe. Bis zum Nord-
sattel auf 7000 Metern ist es noch
richtig komfortabel: Da sitzt man
mit Stühlen bei Tisch im beheizten
Zelt, mitten in einer großen Glet-
scherspalte, und wird bekocht.

Was muss man noch investieren?
Man braucht die persönliche Spe-
zialausrüstung, einen Daunenan-
zug, Handschuhe und so. Das sind
noch einmal bis zu 15.000 Euro.

Die Berggebühren sind dabei?
Ja, das sind auf der chinesischen
Seite 9950 Dollar pro Person. Chi-
na verlangt zusätzlich eine Müll-
gebühr, eine Nationalparkgebühr,
eine Gebühr für den Verbindungs-
offizier, der verpflichtend dabei ist.

Eine Müllgebühr? Ich dachte,
den Müll müssen die Expeditio-
nen hinunter selbst mitnehmen.

Man muss sogar mehr Müll hinun-
ternehmen, als man oben produ-
ziert. Das wird streng kontrolliert.
Sonst gibt es Abschläge auf die
Müllkaution von 45.000 Dollar.
Die Strafe kann das schnell über-
steigen. Die Generation von Rein-
hold Messner vergisst das immer
zu erwähnen, wenn sie sich über
die heutigen Bergsteiger mokiert:
dass der ganze Müll damals auf
dem Berg geblieben ist. Wenn
man sie heute darauf anspricht,
werden sie ganz kleinlaut.

Betuchte Kunden haben sicher
auch recht ausgefallene Wün-
sche während der Expeditionen.
Ja, und wir versuchen, so viel wie
möglich zu erfüllen. 50 bis 60 Hub-
schrauber fliegen jeden Tag zum
Basislager. Sie bringen Essen und
Luxusgüter und holen Bergsteiger
ab, die für ein Abendessen nach
Kathmandu oder über Nacht zum
Ausspannen in ein Luxushotel flie-
gen wollen. Und sie bringen chi-
nesische Touristen, die auf einen
Sprung im Basislager vorbeischau-
en, um ein Foto zu machen.

Welche Wünsche können nicht
erfüllt werden?
Oft betrifft das die Taktik auf dem
Berg. Viele Kunden sind Men-
schen, die sonst das Sagen haben:
Topmanager, Anwälte, Unterneh-
mer. Aber auf dem Berg sind wir
die Chefs, weil wir mehr Erfahrung
haben. Es gab auch schon den
Wunsch nach Prostituierten im
Basislager. Das machen wir nicht.

Was verdient man mit so einer
Expedition auf den Everest?
Das sagen wir nicht, aber es ist
nicht unsere Cashcow. Wir veran-
stalten auch ganz normale Skitou-
ren, Heliski-Ausflüge, Trekking-
und Radreisen. Wir profitieren da
natürlich vom Mythos Everest.
Aber man kann damit nicht un-
endlich viel verdienen, weil man
nur eine Expedition im Jahr anbie-
ten kann, das geht wegen des Wet-
ters nur im April und im Mai.

Wie oft waren Sie selbst auf dem
Gipfel des Mount Everest?
Nur ein Mal, und ich habe es der-
zeit nicht noch einmal vor.

Wieso nicht?
Weil mich der Mount Everest nie
sonderlich gereizt hat. Ich finde
andere Berge anziehender, unbe-
stiegene oder schwierige wie den
Nanga Parbat. Oder von einem
8000er mit Skiern abzufahren. Seit
ich Kinder habe, gehe ich nicht
mehr so große Risken ein. Ich ver-
stehe aber jeden, der diese Tro-
phäe haben will. Auf dem höchs-
ten Punkt der Erde zu stehen ist
schon ein sehr erhabenes Gefühl.

Wie fühlt sich das an?
Mich hat es mit extremer Genug-
tuung erfüllt. Das Ego der Kunden
wächst nach dem Gipfel um zehn
Zentimeter. Man findet auf dem
Berg nicht sich selbst, wie man-
che sagen. Aber man lernt sich
selbst besser kennen, weil man so
extreme Gefühle erlebt: Freude,
Leid, Missgunst, Streit, menschli-
che Abgründe. Und das, während
es ständig um Leben und Tod
geht. Ich habe auch noch jeden
auf der Expedition weinen sehen,
auch die knallhärtesten Topma-
nager.

Wie reagieren diese Alphatiere,
wenn sie nicht auf den Gipfel
dürfen, weil das Wetter nicht
passt oder weil sie krank wer-
den?
Das kann sehr heikel werden. Wir
lassen vorab jeden unterschrei-
ben, dass die Entscheidung beim
Bergführer liegt. Und wir nehmen
so viel Sauerstoff wie möglich mit.
Je mehr Sauerstoff, desto sicherer.
Kritiker wie Messner sagen, das sei
kein echtes Bergsteigen. Aber wir
geben unseren Kunden nicht den
Stil der Besteigung vor. Es geht da-
rum, auf dem Gipfel zu stehen, um
sonst nichts. [ Clemens Fabry]

ZUR PERSON

Lukas Furtenbach (40) begann als Kind
mit dem Bergsteigen und Klettern. Von
den Alpen zog es den Innsbrucker bald
auf die hohen Berge des Himalaja und
Karakorum, darunter der Mount Everest,
der K2 und der Broad Peak. Seit seinem
21. Lebensjahr leitet Furtenbach Expediti-
onen. Nach Jobs in Mexiko und Belize und
einem Ausflug in die Kommunikations-
branche gründete er 2014 seine eigene
Firma. Furtenbach Adventures ist euro-
päischer Marktführer für Expeditionen.


