Das GOLFMENTOR-KONZEPT

Einleitung

Golf in Deutschland lahmt. Viele im Golfmarkt Beteiligte hadern mit der Situation und versuchen
bereits auf Ihre Art, etwas zu verbessern. Die Bemiihungen der Beteiligten und unterschiedlichen
Interessengruppen erscheinen nicht abgestimmt, Potentiale kdnnen so nicht ausgeschopft werden.

Die Golfmentor Projektgruppe wurde 2014 von Fabian Blinker und Carsten Moritz gegriindet.

Diese hatte die Zielsetzung, das Golfmentorprojekt weiter auszuarbeiten, unabhangig Vorschlage zu
entwickeln und zu einem moglichst brauchbaren Gesamtkonzept zusammen zu tragen. Dieses sollte
moglichst viele Faktoren beriicksichtigen und miteinander verbinden. Die Golfmentor-ldee sammelt
bereits Mentoren auf der Webseite: http://golfmentor.jimdo.com, die sich dafiir einsetzen wollen,
neue Leute zu werben, individuell zu begleiten und auf die Anlagen zu bringen.

Die Projektgruppe setzte sich aus fachkundigen Experten zusammen, die aus den Bereichen der
verschiedenen Interessengruppen kommen und sich freiwillig fiir den guten Zweck einsetzen, Ideen
fiir Golf in Deutschland zu einem Konzept zu verbinden.

Nach Auffassung der Projektgruppe steht zunachst ein vielschichtiger Block an Hindernissen im Weg,
der den Golfsport in Deutschland dauerhaft beeintrachtigt. Dem gegeniiber sind die Interessen und
Moglichkeiten von Clubs, Betreibern, Professionals, der PGA, von Golfern und nicht zuletzt des DGV
zu finden. Ein Ansatzpunkt war es, dass ein ineinandergreifendes Zusammenspiel dieser Interessen
neue Moglichkeiten schafft und ein tragfahiges Gesamtkonzept ermoglicht, welches die
vielschichtigen Interessen am Markt miteinander verknipft und dem Golfsport in Deutschland
natzlich ist.

Wir hoffen, dass unser Gesamtkonzept mit Handlungsempfehlungen den Beteiligten auf den
Anlagen, den Clubs, den Betreibern und den Professionals neue Denkansatze liefert. Wir sind davon
Uberzeugt, dass die Arbeit der einzelnen Interessengruppen durch Kreativitdt und Flexibilitdt noch
weiter optimiert werden kann und dass ein abgestimmtes Zusammenspiel den Golfsport in
Deutschland foérdert.
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01 Golfmentoring

Am Anfang des Gesamtkonzeptes der Golfmentor-Projektgruppe steht der potentielle Interessent,
Kunde und Golfer, der lber die Moglichkeiten informiert wird, interessiert wird und z.B. lGber
Golfmentoren auf die Anlage gebracht wird. Das urspriingliche Golfmentor-Konzept beschaftigt sich
u.a. mit der Frage, wo und wie regional ein neuer Interessent aktiv geworben werden kann. Diesem
neuen Interessenten gilt es zu vermitteln, dass Golf nicht mehr viel mit den angestaubten Klischees
zu tun hat, die immer noch weit verbreitet sind. Es gilt, dem potentiellen Interessenten zu
Uberzeugen, dass es unterschiedliche Loésungsansatze fiir die Hindernisse Zeit und Finanzen gibt. Die
Forderung positiver Eindriicke bei gleichzeitiger Minimierung der negativen Eindriicke soll bereits
von Beginn an Wirkung zeigen.

Als Golfmentoren kommen engagierte Golfer, Betreiber und Professionals in Frage, die durch aktive
Handlungen auf den Golfsport aufmerksam machen und die gegebenen Méglichkeiten verbreiten.
Gerade die grolRe Gruppe der Golfer (Clubmitglieder etc.) hat die Moglichkeit etwas flr Ihren Sport
zu tun. Die Aktivierung dieser Golfer und Mentoren als Multiplikatoren sollte regional aus den Clubs
erfolgen. Alle Beteiligten sollten sich im Klaren dartber sein, dass auf den meisten Anlagen die zu
aktivierende Zielgruppe dazu beitragen kann, die Existenz der Anlage und Arbeitsplatze zu sichern
sowie die weitere Entwicklung im deutschen Golfsport positiv beeinflussen kann.



Potentielle Interessenten kdnnen aus den verschiedenen Zielgruppen kommen:

o Schiiler allgemein
o Berufstatige allgemein
o Senioren allgemein

Diese Gruppierungen lassen sich bereits finden und bewerben bei:

o Freunden

o Bekannten

o Verwandten

o Nachbarn

o Kollegen

o Internetnutzern

o Offentliche Veranstaltungen
o Sonstige

Eine aktive Bewerbung dieser Gruppierungen lasst sich vornehmen durch:

. Mindlich / Persdnlich

d Internet

. Flyer/Visitenkarte

. Plakat

. Gutscheine

. Infostand (z.B. Stadtfest)

o ,bring a friend” - Aktion

. Kooperation mit anderen Sportvereinen
. Schulgolf

. Sonstige.

Uber die Méglichkeit des Homepageangebotes httl://golfmentor.jimdo.com hat der potentielle
Interessent die Moglichkeit, einen regionalen (persénlichen) Mentor zu suchen und fir sich
interessante Informationen zu sammeln. Die Verbreitung und Bewerbung kann folglich zunachst
anonym erfolgen, bis eine Zuordnung lber den Pool der Mentoren moglich gemacht wird.

Ziel der Mentoren ist zunachst die Gewinnung von Interessenten Uber verschiedene Moglichkeiten
der Kommunikation. Inwieweit ein Interessent ggfs. zunachst selbst betreut wird, ist von
verschiedenen Faktoren abhangig. Es spricht nichts dagegen, einen Interessenten z.B. als
Begleitperson mit auf die Runde, auf die Range oder zu einem Schnupperkurs mitzunehmen. Weitere
Vermittlungsmoglichkeiten an die nachste Schnittstelle konnen nicht nur personlich sondern auch
schriftlich oder online erfolgen. Aufgrund der unterschiedlichen Bediirfnisse und Moglichkeiten der
potentiellen Interessenten ist eine gewisse Bandbreite des Angebots forderlich und sollte deswegen
angestrebt werden. Hervorzuheben ist das persénliche Engagement des Mentors. Es ist wichtig, dass
der potentielle Interessent im tibertragenen Sinne ,eine Hand gereicht” bekommt. Bereits diese



menschliche Geste beim Erstkontakt kann die notwendigen positiven Signale aussenden, die helfen
Klischees und somit Hindernisse zu Gberwinden.

Folgende Handlungsempfehlung wird Clubs und Betreibern empfohlen:

o Aufbau eines Mentorenteams aus engagierten Clubgolfern mit regionaler Bandbreite

o Abstimmung der Mentorenteams und Form der clubeigenen Moglichkeiten

o Abstimmung weiterer Ablaufe mit dem Interessenten

o Abstimmung der aktiven Bewerbung der potentiellen Interessenten

o Abstimmung moglicher Anreize fir Mentoren durch Club (bei neuer Vollmitgliedschaft?)

o Eintrag der Mentoren auf der Seite http://golfmentor.jimdo.com

o Abgestimmte Durchfihrung der WerbemaRnahmen (keine Doppelwerbung)

. Werbung fir Mentorentéatigkeit (zugunsten des Clubs) im Kreis der Mitglieder (JHV, HP, FB)
o Flexible Ubergabe an das Aufnahmeteam (siehe Hinweise)

o RegelmaRiges Brainstorming und Ausbau der Mentorengruppe

Freedrop : Bei der bereits erfolgreich praktizierten ,bring a friend“ —Aktion kénnen Clubmitglieder
einen Freund mit auf die Anlage bringen. Ein evtl. anfallendes Rangefee entfdllt und die Person wird
nach den ersten Versuchen an Ball und Schlager mit auf die Runde genommen. Hier darf die
mitgebrachte Person locker (ab und zu) einmal ein Schlag machen (siehe auch Basic Golf) und immer
mit putten. Die Aktion lasst sich sehr simpel koordinieren und verspricht Erfolg. Eine weitere, sehr
gute Moglichkeit, Leute fir den Golfsport zu interessieren ist die Schaffung eines VHS-Angebotes.
Diese Angebote werden auch bereits in vielen Clubs erfolgreich umgesetzt. Neue Interessenten
werden Uber ein solches Angebot auf die Anlage geholt und kénnen tber gute Betreuung und
Moglichkeiten an die Anlage gebunden werden. Neben den herkdmmlichen Schnupperkurs-
Angeboten ist ein vielfaltigerer VHS-Kurs eine interessante Variante.

02 Organisation der Basis

Eine Grundvoraussetzung fiir die Optimierung der Arbeit vor Ort ist die Abstimmung und
professionelle Zusammenarbeit der Beteiligten vor Ort. Aufgrund unterschiedlicher Positionen
(Ehrenamt / Profis) lassen sich oftmals nicht alle Beteiligten unter einen Hut bekommen. Auch wenn
es schwierig erscheint, missen alle beteiligten Sdulen einer Anlage an einem Strang in die gleiche
Richtung ziehen und es sich zur Aufgabe machen, das Produkt Golf als Sportart und in Leistungen
(Club etc.) professionell und lokal zu vermarkten und zu verkaufen. Die Saulen sind:



4-Saulen einer Golfanlage

B Management
B Greenkeeping
H Golfschule

B Gastronomie

Die dargestellten Saulen sollten eine gemeinsame, clubeigene Strategie entwickeln, um ihr Produkt
professionell, glaubwiirdig und nachhaltig zu verkaufen. Selbst bei inhaltlichen Konflikten sollte man
sich das gemeinsame Ziel vor Augen halten und die Konflikte im Sinne eines gemeinsamen Zieles
regeln.

Gerade bei der Zusammensetzung eines Vorstandes ist durch die ehrenamtliche Tatigkeit der
Mitglieder ein professionelles Einfliihlungsvermogen fiir den Gesamtablauf notwendig. Eine
professionelle Zusammenarbeit zwischen allen Beteiligten muss funktionieren, wenn der Club und
die Anlage ein Maximum aus seinen individuellen Moéglichkeiten herausholen méchte. Deshalb ist es
unumganglich, einen hauptamtlichen Geschaftsfiihrer oder Clubmanager einzusetzen und diesen
auch mit entsprechenden Kompetenzen auszustatten. Die Clubmitglieder und die Vorstdnde selbst
profitieren von einer erfolgreichen Zusammenarbeit mit dem Clubmanager/Geschéftsfihrer im Sinne
des Clubs, bzw. der Anlage.

Die individuellen Moglichkeiten der Anlagen sind zwangslaufig an die folgenden Faktoren gebunden:

o Allgemeine Infrastruktur
o Einzugsgebiet

o Regionaler Markt

o Eigene Kapazitaten

Da der Markt im Allgemeinen sehr heftig umkampft ist, sollte sich der Club bestmdoglich fir die
Zukunft aufstellen. Eine Strategie kann nur zum Erfolg filhren, wenn diese moglichst viele der
vorliegenden Einflussfaktoren und Aspekte beriicksichtigt wurden.

Die Handlungsvorschldge der Projektgruppe lauten daher:

o Alle vier Saulen sollten durch hauptamtliche Profis besetzt werden, die in Ihren Gebieten
selbststandig Entscheidungen treffen kénnen.

. Anfertigung einer aussagekraftigen und treffenden Analyse

. Einordnung und Platzierung am Markt

. Optimierung des Bausteines Marketing

. Optimierung der clubeigenen PR nach innen und aulien

. Mogliche Anpassung der urspriinglichen Konzeption

. Optimierung des ureigenen Wirtschaftssystems



. Optimierung der Kommunikation

. Optimierung der Servicementalitat

. Optimierung der vorhandenen Kompetenz
. »Entzwangung” der bisherigen Struktur

o Definierung des eigenen , Produktes”

. Optimierung des Produktes

. Einbringen des Produktes am Markt

Freedrop: Es sollte dringend darauf verzichtet werden, innerhalb des Clubs nach angeblichen Profis
zu suchen. Hier vermengt sich Privat (Ehrenamt) und Geschéft, dadurch ist eine professionelle Arbeit
schwer zu erreichen. Weiterhin ist der Leistungsdruck und die Moéglichkeit Regress zu nehmen
gehemmt. Fir jeden extern vergebenen Auftrag sollte eine offizielle Ausschreibung erfolgen und
wenn doch ein Mitglied mit dem Auftrag bedacht wird, ein tblicher Preis mit ordentlicher Rechnung
bezahlt werden. ,Vetternwirtschaft” und negative Nachrede wird damit direkt im Keim erstickt. Es ist
davon auszugehen, dass so auch bessere Ergebnisse erzielt werden.

03 Erstférderung

Die professionelle Erstférderung bietet die Moglichkeit, dem Interessenten / Anfanger von Beginn an
professionell mit positiven Signalen zu versorgen. Die immer noch im Raum stehenden Hindernisse
mussen auf vielfaltige Art und Weise durch alle Beteiligten abgebaut werden, damit durch
Uberwiegend positive Signale die erwiinschte Bindungswirkung erzielt wird. Aufgrund der
individuellen menschlichen Eigenschaften ist es forderlich, sich nicht nur auf ein Férderschema zu
beschranken, sondern ein Férderpaket zu entwickeln, welches angeboten werden kann. Primar
findet die Erstférderung durch den

. Golfer, Mentor
. Professional
. Betreiber, Manager, Geschaftsfiihrer oder Vorstand statt.

Dabei sollte die Wirkungskraft eines engagierten Golfmentors nicht auBer Acht gelassen werden.
Ziel ist es, nach dem ersten Kontakt, Gber konkrete Moéglichkeiten zu informieren und Vorschlage zu
unterbreiten. Je nach Individuum erfolgt eine Anndaherung an den Golfsport mehr oder weniger
offensiv. Das reine Bélle schlagen bei einem Schnupperkurs in einer gréReren Gruppe kann bei
»Misserfolg” bereits demotivierend sein. Das Eingehen auf das Individuum und seiner Wiinsche
verspricht unter dem Strich mehr Erfolg. Insgesamt ist es ratsam, Gruppen- und Individualférderung
anzubieten. Der Zeitpunkt und die Dosierung der fiir den Interessenten oftmals Giberfordernden
Informationen sollte einfiihlsam ausgewahlt werden.



Moglichkeiten fiir ein flexibles und interessantes Angebot der Erstférderung sind:

o Informationsgesprach

o Informationsveranstaltung

o Einzelschnuppern mit Golfmentor

o Schnupperkurs mit Professional

. Golf-Erlebnistag o0.4. (mehrfach jahrlich?)
o Tag der offenen Tir der Jugendabteilung
. Rangeprogramm

o Clubrundgang

o Rundenbegleitung

o Rundfahrt Cart auf dem Platz

. Schiiler/Jugend-Specials (Gruppen)

o Weitere

Freedrop: Der DGV bietet auf seinen Seiten das Nachwuchsforderprogramm ,, Abschlag Schule” an, in
dem speziell Schiiler auf die Anlagen geholt werden. Ob man sich an dem Programm beteiligt oder
eine unabhangige Kooperation mit einer Schule anstrebt, beides kann positiven Nutzen bewirken.
Aus sportlicher Sicht kann hier nach besonderen Talenten Ausschau gehalten werden. Aus
finanzieller Sicht bewertet die Projektgruppe den Aufwand einer Kooperation mit einer Investition
fir die Zukunft. Uber besondere Schiiler-Eltern — Schnupperangebote , kénnen sich auch die
finanzierenden Eltern vom Golfsport tiberzeugen und lhrem Kind eher den Golfsport finanzieren.
Nicht ausgeschlossen ist somit die Moglichkeit, dass sich mindestens ein Elternteil mit dem Golfvirus
infiziert und ebenfalls eine Mitgliedschaft anstrebt.

04 Willkommenskultur

Eines der herausragenden Hindernisse, die den Golfsport hemmt, ist die allgemeine
Willkommenskultur. Golf hat ein negatives Image, welches die Entwicklung des Golfsports in
Deutschland zusatzlich blockiert. Zur Basis des Golfmentorkonzeptes gehort, die positiven Eindriicke
flir einen Interessenten zu foérdern und negative Eindriicke zu minimieren oder sogar zu unterbinden.
Die positiven Bemihungen einzelner Beteiligter schlagen fehl, wenn negative Eindriicke diese wieder
aushebeln. Es gilt, nicht aus der Sicht des Clubs, der Mitglieder oder der Clubverantwortlichen zu
denken, sondern sich in den noch unbeteiligten Interessenten und Besucher hineinzuversetzen, der
als Kunde zum Golfer und Vollzahler entwickelt werden soll. Auch hier ist das Produkt Golf als Sport
und als Leistung — nach den Méglichkeiten des Clubs - professionell zu verkaufen.

Mitglieder von Golfclubs sehen Interessenten, Gaste oder Anfanger gerne als unnétigen Ballast, der
das Clubleben oder sogar den Golfer selber mit seiner Anwesenheit stort. Dass dieser Gedanke nicht
mit der Etikette / dem Spirit of Golf im Einklang steht, sondern auf egoistischen Motiven basiert, ist
fiir viele nicht erkennbar. Weiterhin schlief8t diese Einstellung offensichtlich aus, dass diese
Interessenten/Géaste/Anfanger selbst zu einem Vollzahler und wichtigen Baustein des Clubs werden
kénnen. Sei es in menschlicher als auch in sportlicher Hinsicht. Vielen Clubmitgliedern ist nicht



bewusst, dass die Entwicklung und ggfs. die Existenz der Anlage auch von der Férderung dieser
Personengruppe abhingt, die mitunter der Uberalterung in den Clubs entgegen wirken kann.

Eine weitere Uberlegung ist es, sich als Club / Anlage dem regional unterschiedlichen
Konkurrenzkampf zu stellen und Gaste von der individuellen Qualitit der eigenen Anlage / des
eigenen Produktes zu lberzeugen. Gaste sind in der Mehrheit bereits ausgebildete Golfer, die
einem anderen Club oder Mitgliedschaftsform angehoren. Diese Gruppe verfligt Giber Vorkenntnisse
und sensible Antennen die auch bei der Frage nach einem Besuch oder einem moglichen
Clubwechsel entscheiden. Zur guten Willkommenskultur gehort deshalb auch der besondere
Umgang mit Gasten.

Somit ist die Uberzeugungsarbeit durch die Beteiligten auf den Anlagen von groRer Bedeutung.
Neben der Aufklirung tiber das individuelle Konzept der Anlage ist Uberzeugungsarbeit in
personlichen Gesprachen notwendig. Alle vorhandenen Moglichkeiten und Kanéle, insbesondere
Internet und JHV sollten dazu genutzt werden.

Die Entwicklung einer clubeigenen, gesamtheitlichen, positiven Willkommenskultur aus Sicht des
Interessenten ist folglich ein wichtiger Baustein fiir eine positive Entwicklung. Wie bereits erwahnt,

sollten positive Signale gesetzt oder gefordert werden und negative Signale verschwinden.

Handlungsempfehlung fiir Beteiligte:

o Eingang umgestalten, Hinweis: Gaste sind herzlich willkommen, Meldepunkt
o Personliche Betreuung personell sicherstellen, wenn moglich

. Positive Signale setzen durch Schaukasten, Hinweisschilder

o Negative Signale entfernen. Verbote beschranken. Umformulieren!

. Botschaften auf Schildern, z.B: Golfzitat oder FunFact

o “Steuerung” Clubmentalitat durch Aufkldrung und Uberzeugung (z.B. Internet, JHV)
. Freundlichkeit der tragenden Saulen (siehe Punkt 02) sicherstellen

o Freundlichkeit Mitglieder durch Erinnerungen, Aufklarung, Aktionen férdern
o Veranstaltungen ins Clubleben einbeziehen

o Imagefilm Club online prasentieren.

o Onlineauftritt / -konzept anpassen Homepage und Facebook (flexibler)

o Infobroschiire erstellen

o AuRenwerbung durch Infostand (z.B. Stadtfest)

. Kleine Zeichen fiir Interessenten (Golfball-Geschenk, Prasentpaket mit Infobroschiire 0.4.)
o Lockerung der Kleiderordnung, ggfs. durch Umformulierung

o Parkplatze flr Gaste, alte Regelung ggfs. Gberdenken.

o Besondere Betreuung von Sponsoren!

o Weitere

Freedrop: Jeder Club verfiigt in der heutigen Zeit Gber eine Homepage. Diese ist das digitale
Aushangeschild eines Clubs und versorgt den Besucher hauptsachlich mit den Grundinformationen.
Das Thema Facebook ist fiir viele Anlagen und Clubs oftmals ein rotes Tuch. Einer der Hauptgriinde
ist der unbekannte oder unsichere Umgang mit diesem Kommunikationsanbieter. Einige Clubs sind
mit ihren Profilen bereits vertreten. Man sollte bei einer generellen Ablehnung jedoch beachten,



dass Facebook wesentlich flexibler als der Internetauftritt ist und sich auch leichter bedienen bzw.
steuern lasst. Informationen lber den Platzzustand, Sperren, Angeboten, Aktionen oder z.B.
Veranstaltungen kénnen recht einfach und schnell an die verkniipften Nutzer weiter gereicht
werden. Die allgemeinen Nutzerzahlen und positiven Mdéglichkeiten wiegen nach hiesiger Auffassung
schwerer als die durchaus vorhandenen , Nachteile”, die jedoch in der Regel Privatpersonen mit Ihren
Profilen und den dortig bereitgestellten Informationen. Eine gewerbliche oder vereinsmaRige
Nutzung mit ohnehin bekannten Informationen ist i.d.R. mehr nitzlich als schadlich. Es wird
empfohlen, sich vereinsintern durch eine fachkundige Person beraten zu lassen und die Vorteile des
Netzwerks im Sinne der Anlage zu nutzen.

05 Das Aufnahmeteam

Das Aufnahmeteam sollte sich aus dem Vorstand/Geschiftsfiihrer/Clubmanager und den
Professionals zusammensetzen. Eine Gruppe von 2 Personen sollte ausreichend sein, um die
Systematik der Aufnahme abzustimmen und sicherzustellen. Ein clubspezifisches Angebot seitens
des Aufnahmeteams kann dann bedarfsgerecht angeboten werden. Wie auch beim Golfmentor, der
als Erstkontakt in Frage kommt, ist es von Bedeutung, dem Interessenten ,eine Hand zu reichen”
(anzubieten), welches positive Signale vermittelt. Vorauszusetzen ist sowohl der Grad der
Professionalitat, als auch das menschliche Einfiihlungsvermoégen und Fingerspitzengefiihl. Auch hier
sollten im Idealfall Vorstande/Clubmanager/Geschéaftsfihrer und die Professionals fiir diesen Bereich
zustandig sein, da dies auch Ihr Geschaft ist. Golf und Club mussen als Produkt bereits hier
vielschichtig und professionell verkauft werden. Der Knotenloser ,,Bélle schlagen” sollte mdglichst
mit ins Programm gehdren, um dem Interessenten bereits beim ersten Mal das Gefiihl, den Reiz, die
Schwierigkeit, den Spal} und die besondere Einzigartigkeit zu vermitteln.

Folgende Moglichkeiten werden deshalb als Bausteine empfohlen:

o Rundgang Clubanlage (nicht Platz sondern Range, Ubungsanlagen, Geb&iude etc.)

o Kurze Fahrt mit Golfcart Giber den Platz bei Einzelperson (Mdéglichkeit Infoweitergabe)
. Ausgabe Flyer Golf (Grundinformationen)

. Ausgabe Flyer Club/Anlage (Grundinformationen)

o Putting, ggfs. als Parcour angelegt

. Einzelinfo Gber Moglichkeiten, Kurse, Ablauf fir Anfanger

o Informationsabend fiir Interessenten und neue Mitglieder (1-2x jahrlich)

o Ubergabe der Broschiire , Golfabzeichen” der Hypo Vereinsbank (s. Anhang)

Freedrop: Die Méglichkeiten dieses kostenlosen Kennenlern-Angebotes sollten auf der Homepage,
ggfs. Facebook und auf dem Infoboard der Anlage leicht zu finden sein und auch bereits
golfspielende Giste ansprechen. Zur Begrenzung , Ubersicht und Personalplanung kénnen Termine
vereinbart, feste Termine angeboten werden, aber flexible Ausnahmen maglich sein. Der Interessent
sollte nicht zu diesem Zeitpunkt schon durch scheiternde Terminabsprachen abgeschreckt werden
und negative Signale aufnehmen. Das Team im Sekretariat in Kombination mit dem
Geschiftsfiihrer/Clubmanager und den Golfprofessionals ist dafiir zustandig.



06 Patenschaft

Ein Modell, welches in einigen Clubs bereits praktiziert wird, ist das Patenschaftsmodell. Dieses
wurde fiir die Zielgruppe der neuen Clubmitglieder eingefiihrt. Uber ein Golfmentoring kénnen
Patenschaften ebenfalls entstehen. Gerade fiir Neumitglieder, die einem Club beigetreten sind, ist es
manchmal schwierig, Anbindung an das Clubleben zu bekommen. Wenn bereits eine private Bindung
besteht, ist der Anfang fiir eine Bindung bereits gemacht. Besteht diese Bindung nicht, kdnnen
gerade bei eher zuriickhaltenden Menschen, negative Signale entstehen. Signale, die zu einem
schnellen Austritt flihren kénnen, wenn sich Enttauschung breit macht. Ein Neumitglied ist sehr oft
neben der sportlichen Komponente an menschlichen Kontakten interessiert. Es fehlt meist bei der
Integrierung in den Club, eine helfende Hand, die dem Neumitglied gereicht wird. Langjahrige
Mitglieder kennen mindestens den halben Club und kénnen diese helfende Hand bieten. So wiare es
im Interesse aller, wenn der Club {iber einen geeigneten Koordinator einen Patenschaftspool
aufbaut, der spezielle Patenschaftsmoglichkeiten fiir die Konstellation der Neumitglieder vorsieht.
Neben Einzelspielern beider Geschlechter sind auch Paare aus unterschiedlichen Altersklassen
sinnvoll.

Die Paten hatten dann die Moglichkeit, z.B. als Begleitung fir Turniere und Freizeitrunden eingesetzt
zu werden. Ebenfalls hitten die Neumitglieder die Gelegenheit, den Platz und die Ortlichkeiten mit
Ihren Besonderheiten tGber den Paten kennenzulernen. Die Vorteile fiir den Club sind nebenbei in der
weiteren Schulung / Uberwachung von Etikette oder Regelfragen, die das neue Mitglied erfahren
kann. Eine der wichtigsten Komponenten ist jedoch die Férderung der Bekanntschaft und die
Anbindung im Club. Uber die mégliche ,Vorstellung” mit anderen Clubmitgliedern werden die
notwendigen Netzwerke geknlipft, die auch Basis fiir ein gesundes Clubleben sind. Dass positive
Eigenschaften, Bereitschaft und Fingerspitzengefiihl einem Paten zu Eigen sein sollten ist
nachvollziehbar. Da jeder Club {iber geeignete Personen verfiigt, diirfte es moglich sein, diesen
effizienten Baustein in das Clubleben zu integrieren.

Folgender Handlungsablauf ist denkbar:

o Auswahl eines geeigneten Koordinators

. Kleine Anreize fiir Paten werden geschaffen (zB. Getranke in der Gastro, Trainerstd. Etc.)
o Auswabhl eines breit gefacherten Patenschaftspools (Zielgruppe/n)

o Absprachen und Zielsetzungen werden mit Paten abgestimmt

. Das Angebot wird Gber Clubboard, bei Aufnahme u.s.w. beworben

o Der Koordinator stellt die Verbindung her

o Der Koordinator steht als Ansprechpartner zur Verfligung



07 Basic— PR

Ein wichtiger Anreiz fiir Anfanger ist es, schnell auf den Platz zu diirfen, um dem Ziel , richtig Golf zu
spielen” nahezukommen. Andererseits wirkt die Aussicht, erst einmal ein halbes Jahr zu trainieren,
an theoretischen Unterrichten teilzunehmen und sich in einer Platzreifeprifung beweisen miissen
eher abschreckend. Hinzu kommt, dass es mit der Verteilung einer 54er-Spielvorgabe immer noch
nicht ausreicht, einen Platz mit weiterer Handicapbeschrankung zu spielen. Anlagen mit einem
Ubungsplatz oder einem 6- oder 9-Loch Kurzplatz kénnen hier flexibler reagieren und sich auf die
Erfordernisse einstellen. Bei der Uberlegung, einen machbaren Kompromiss mit den Interessen der
spielenden Clubmitglieder zu finden kénnte Basic-Golf und eine Basic-PR in den Spielbetrieb zu
integrieren sein. Die Basic-PR und Basic Golf kdnnten als generell begrenzte Mdoglichkeit im

Gesamtangebot dienen, den Zeitraum zwischen den ersten angeleiteten Versuchen und der
reguldren Platzreifeprifung mit ausreichend Motivation fiir den Anfanger zu fillen. Da es im
Interesse aller liegt, die Anfanger nicht ganz unvorbereitet auf den Platz zu schicken, bietet sich eine
Einweisung an, die als Basic-PR fungieren kann und nur die wichtigsten Informationen vermittelt, die
der Anfanger fiir eine in den Spielbetrieb integrierte Nutzung des Platzes bendtigt.

Als absolute Mindestanforderung fir Basic-Golf wird als Basic-PR vorgeschlagen:

. Verhalten auf dem Platz, Tee, Fairway und Grin
o Sicherheit (Abstande, Warnruf etc.)

o Spielgeschwindigkeit

o Umsicht (nach vorne und hinten)

. Koordination Spielbetrieb (Durchspielen lassen)
. Verhalten Bunker, Wasser, Biotope etc.

o besondere Platzregeln

o Abnahme per Einweisung

Die Basic-PR kann durch Pro oder Mentor (nach Absprache Pro) vor und auf der ersten (z.B.) 9-Loch
Runde erlautert und ,abgenommen” werden. Der Professional sollte iber die Abnahmen Buch
fihren, damit auch die Begrenzungen (siehe Basic Golf) etwas Gberwacht werden kénnen.

Ziel soll es sein, dem begleiteten Anfanger zum richtigen Zeitpunkt einen zuséatzlichen Anreiz und
Motivationsschub zu geben, damit dieser sich bis zu der herkémmlichen Platzreife weiter mit
Training, Regeln und Ablaufen beschaftigen kann, ohne EinbulRen der Motivation zu erleben.

Freedrop: Zeitpunkt, Ablauf und Begrenzung sollten tiber den Professional gesteuert werden, damit
die fordernde Wirkung erhalten bleibt und das Ziel der herkdmmlichen Platzreife und somit die
herkdémmliche Mindestanforderung fiir das Golfspiel auf Anlagen erreicht werden kann.



08 Basic — Golf

Das Basic-Golf-Konzept wurde als vereinfachte Vorstufe des Golfspiels entwickelt. Es soll Anfangern
helfen, schneller den Spielspall auf dem Platz zu erleben, damit diese vor einer méglichen
Demotivation eine noch engere Bindung an Spiel und Anlage erhalten. Das begleitete und begrenzte
Konzept BG stellt die Moglichkeit dar, Anfanger schneller und besser in das Spiel zu integrieren und
so das Ziel der herkdmmlichen Platzreife und die Mdoglichkeit des herkdmmlichen Spiels schneller zu
vermitteln. Ein wesentlicher Bestandteil flir BG ist die BGPR (Einweisung) und die organisatorischen
Voraussetzungen fir die Einbindung in den Spielbetrieb. Um die organisatorischen Voraussetzungen
zu schaffen, stehen folgende Moglichkeiten zur Verfligung:

. Koordination durch Professional / Mentor

. Spielmoglichkeit nur begrenzt (Zeit, Platz, etc.) !!!

o Feste BG-Zeiten, die die Platzauslastung beriicksichtigen
o Markierung eines BG-Spielers mit Matchplay-Fdahnchen

o BG nur auf Kurzplatz oder bestimmten Lochern moglich
o Greenfee-Konzept fur Nichtmitglieder

Basic-Golf kdnnte dann unter Beriicksichtigung der folgenden Bausteine gespielt werden:

o Basic-Golf-Abschlage (Talent Tees?)

o Tee-Up auf Fairway moglich

o Besserlegen immer erlaubt

o Herausnahme aus Hindernis moéglich

o Droppen bei Aus

o “Unspielbare” Balle mit Strafschlag droppen

o Maximal 4 Putts pro Griin - danach aufheben

. Hochstschlagzahl, z.B. 10

o Einfache BG-Scorekarten (Pappe) mit veranderten Par-Bewertungen (Par 6/7/8)

Der BG-Spieler wendet die vereinfachte Spielweise und die vereinfachten Regelungen der BGPR an.
Diese wurden bei der Einweisung in der Praxis anschaulich erlautert. Der Anfanger hat durch die
vereinfachten Regelungen die Moglichkeit, sich schneller Giber den Platz zu bewegen und die
grundlegenden Hinweise zu Ablauf, Platzpflege, Sicherheit etc. zu berlicksichtigen.

Das Konzept BGPR und BG ist immer begrenzt, begleitet und als Vorstufe zu der bestehenden, noch
anerkannten Platzreife zu verstehen. Das Konzept lasst sich sicher nicht auf allen Anlagen anwenden,
koénnte jedoch das bestehende Angebot bereichern und Motivation fordern. Der richtige Zeitpunkt
kann durch den Pro bestatigt werden. Die Zusammenarbeit mit einem Mentor erleichtert diese
Aufgabe.

Freedrop: Golf ist in vielen Landern Breitensport, weil die Moéglichkeiten auf den Platzen flexibler
angepasst sind. Pay&Play — Anlagen bieten unterm Strich mehr Menschen, diesen wunderbaren
Sport auszuiben. Ein flexibles und gutes Angebot wird durch den Konsumenten immer positiv



gewertet. Der Konsument kommt gerne und 6fter wieder (Greenfee-Einnahmen) oder entscheidet
sich gerne, ein weiteres Angebot anzunehmen (Mitgliedschaftsmodelle). Es sollte in jedem Fall
hinterfragt werden, ob die bestehenden Befiirchtungen bei einer allgemeinen ,,Offnung” und
»Entzwangung” auch konkret eintreffen. Ein zeitweiliges Versuchsmodell auszuprobieren kann
weitere Erkenntnisse bringen.

09 Weitere Férderung - Anfanger

Der Ansatz der weiteren Forderung richtet sich in erster Linie an die Zielgruppe der neu gewonnen
Clubmitglieder / Schnuppermitglieder bzw. Gaste, die weiter als potentielle Neumitglieder in Frage
kommen. Auch Mitglieder, die noch als Anfénger gelten oder ein hohes Handicap haben, sollten von
einem weiteren Forderangebot profitieren. Wie bereits in anderen Bereichen herausgefiltert, ist es
angebracht, eine Vielzahl an positiven Erlebnissen und Moglichkeiten zu vermitteln. Neben der
besonders wichtigen Frage der Organisation werden gerade hier die Fahigkeiten und der personliche
Einsatz der Professionals gefordert. Es gilt, mit Kreativitat einen Angebotsrahmen zu schaffen, der
verschiedene Zielgruppen positiv anspricht. Die Spallvermittlung sollte gerade zu diesem Zeitpunkt
der Forderung nicht zu kurz geraten. Die Moglichkeit, Erfolgserlebnisse mit Spald zu verbinden sollte
so oft wie mdglich genutzt werden.

Ein Trainingsangebot kann aus folgenden Bausteinen bestehen:

o Einzeltraining allgemein

o Gruppentraining z.B. 2-5

o Jugendtraining

o Kindertraining

o Familientraining

o Talentsichtung

o Schulgolf

o Flat-Rate-Traininig

o Workshops zu verschiedenen Themen / Schlagarten
o Tagesausflige (Indoorhallen, Platze, etc.)
o Trainingsgestaltung

o Trainingsparcour

. Golfreise / -ausflug

. Coursemanagement

o Regelkunde

o Weitere

Freedrop: siehe zu 10.



10 Weitere Forderung - Fortgeschrittene

Das weitere Forderungskonzept fiir Fortgeschrittene richtet sich an die ambitionierten und
leistungsorientierten Golfer verschiedener Leistungsstarken. Wie auch beim Férderungskonzept |
sind die Professionals in besonderem MaRe gefordert, dass Produkt Golf mit persdnlichem Einsatz zu
verkaufen. Kreativitdat und SpalBvermittlung erhéht den Bindungsgrad an die lokalen Professionals.
Neben der personlichen Betreuung steht hier die Trainingsqualitdt mehr im Focus. Wie auch im
Forderungskonzept 1 kann ein angestrebtes und gutes Trainingsangebot auch liber die Grenzen der
Anlage hinaus beworben werden und zur weiteren Auslastung beitragen.

o Einzeltraining allgemein

o Gruppentraining z.B. 2-5

o Flat-Rate-Training

o Workshops zu verschiedenen Themen / Schlagarten
o Tagesausflige (Indoorhallen, Simulatoren, Platze, etc.)
o Golfreisen

o Wochenendseminare

o Trainingsgestaltung

o Trainingsparcour

o Training mit Einsatz von Technik (z.B. TrackMan)

. Coursemanagement

o Regelkunde

Freedrop: Der DGV hat bereits ein Konzept zur Nachwuchsforderung mit einem
Qualitatsmanagement eingefiihrt. Dieses Konzept professionalisiert die Struktur und deckt
Schwachpunkte auf, die es fiir eine clubinterne Optimierung zunachst zu kennen gilt. Ebenso kdnnen
treffende Analysen durch externe Auditoren erfolgen und clubilibergreifend verglichen werden. Auch
dies fuhrt zur eigenen Optimierung der eigenen Nachwuchsarbeit. Wegweisende Schlagworter sind
dabei Training, Foérderung, Wettkampf und Kommunikation. Weitere Infos auf den Seiten des DGV,
Uber die Landesverbande und liber die Downloadmaoglichkeit auf der Homepage der Projektgruppe.

11 Eine neue Platzreife?

Die herkdémmliche Platzreife nach DGV-Standard bietet sowohl Vor- als auch Nachteile. Neben der
guten und notwendigen fachlichen Ausbildung schreckt das notwendige ,,Prifung ablegen missen”
viele Anfanger ab. Dazu kommt eine Konkurrenz, die in Urlaubsangeboten vertrieben wird. Die
Qualitat dieser im Urlaub erworbenen Platzreifen taugt selten fiir den Standard, den Anlagen auch
erwarten dirfen. Ein taugliches Alternativkonzept stammt aus den Reihen der Golfmentor-
Projektgruppe. Bei Wegfall der herkdmmlichen Platzreife wird der Anfanger in 20-25 (Lehr)Stunden
auf seine Aufgaben auf dem Platz vorbereitet. Der Professional kann dann in der Verantwortung und
mit seinem KnowHow fir eine fundierte Ausbildung sorgen. Ein neues Mitglied ohne Platzreife
kénnte dann diese Mindeststunden in seinem ersten Mitgliedsbeitrag enthalten wissen. Dieses
Szenario kdme allen Beteiligten entgegen.



Ein Anfanger, der bei einem Club eine Platzreifeprifung macht, sich aber noch nicht fiir eine
Mitgliedschaft entscheiden kann, kénnte von einem clubinternen Angebot , Golffiihrerschein”
profitieren. Das Modell des ,Golffiihrerscheins” gilt nur clubintern, basiert auf Greenfee-Basis und
kann zur Absicherung ausdriicklich begrenzt werden. Er kénnte z.B. nur fiir einen vorhandenen 9-
Loch-Kurs (Teilbereich der Anlage) gelten, zeitlich begrenzt sein (z.B. 1/2 Jahr) oder fiir bestimmte
Startzeiten gelten. Die Systematik verlangt nach einem Kontrollmechanismus (Mentor?), verspricht
aber durch diese Art des Entgegenkommens eine engere Bindung an den Club, was wiederum zu der
Annahme eines Mitgliedschaftsmodelles fiihren kann.

Freedrop: Die standardisierte und giiltige DGV-Platzreife soll hier nicht eigenmachtig abgewandelt
werden. Es soll jedoch die Frage erlaubt sein, welchen Nutzen die Idee der Platzreife verfolgt und wie
die Realitat aussieht. Welche Verbesserungen kénnen moglicherweise erzielt werden? Welche
unternehmerischen Freiheiten lassen zugunsten der Wirtschaftlichkeit und der Qualitat der
Ausbildung eine Anpassung der bisherigen Praxis zu?

12 Spielmoglichkeiten allgemein

Die Spielmoglichkeiten auf den einzelnen Anlagen sind bereits seit Jahren mehr oder weniger
traditionell festgelegt. Jede Anlage vertritt bereits ein Konzept, welches der Clubmentalitat und —
politik entspricht. Vor dem Hintergrund der jingsten DGV-Abstimmung lber den Verbleib der
Hologramme und der derzeitigen Erfordernisse im deutschen Golfsport, sind die Anlagen gut
beraten, das bestehende Spielkonzept fiir Mitglieder und Gaste moglichst weiter zu optimieren.
Unterschiedliche Anlagenkapazitaten, Mitgliederzahlen, regionale Einbindungen und
Betreiberformen (eingetragene Vereine, Gesellschaftsformen, etc.) machen individuelle
Losungsansatze fiir ein optimiertes PlayingConcept notwendig. Es empfiehlt sich bei der Optimierung
des Konzeptes auch das Angebot der umliegenden Golfanlagen und die regionalen Einzugsgebiete zu
beriicksichtigen. Bei einer ausgelasteten Anlagendichte, z.B. in der Ndahe von Ballungsrdumen kann
die gegenseitige Abstimmung von Angeboten Sinn machen. Unter dem Aspekt einer
marktwirtschaftlichen Konkurrenzsituation bestehen Moglichkeiten und Chancen im Bereich der
Auslastung der Anlage, Greenfee-Einnahmen und auch indirekt der Mitgliedergewinnung. Gerade
eine Anlage die um das wirtschaftliche Uberleben und um Arbeitsplitze kdmpft, sollte von innen
heraus flexibel und kreativ genug sein, um sich der Marktsituation anzupassen und das Optimum fir
sich herauszuholen ohne dabei ein Preisdumping zu betreiben. Eine Runde Golf die weniger als € 45,-
- nach Rabatt einspielt, ist nicht kostendeckend. Die Optimierung eines Spielkonzeptes auf der Anlage
kann nur auf Basis der vorhandenen oder nicht vorhandenen Startzeitenvergabe erfolgen. Als
Handlungsempfehlung empfehlen wir den Anlagen, Ihr PlayingConcept auf folgende Bausteine zu
analysieren und ggfs. neu abzustimmen:

o Startzeitenregelung (ja/nein) nur in begrenzten StoRzeiten

. Vorgabe zur Auslastung der Flights (in bestimmten Zeiten)

o Gestaffelte Zeitmodelle mit Early-Bird- und Sundown-Tarifen

o Einflhrung Gastetag mit besonderem Greenfeeangebot

. Gestaffeltes Greenfee fiir Giste( in den Kategorien Gold/Silber/Fern/VCG nétig?)

. Golfen im Greenfeeverbund



. Angebot einer regionalen ,, Themenkarte” > Greenfees

o Angebote flr Gaste ohne Karte moglich, wenn PE-Nachweis erbracht (z.B. Kurzplatz)
o Angebote fiir 9-Loch-Runden
. Angebot an / bei 6ffentlichen Turnieren

Freedrop: Das seitens des DGV eingefiihrte Hologramm gibt jedem Club die Mdglichkeit, seine
Greenfeepolitik nach dem Jahresbeitrag zu staffeln, den ein Gast in seinem Heimatclub bezahlt. Ein
Mitglied das einen geringen Jahresbeitrag bezahlt, sollte nicht mit einem glinstigen Greenfee weitere
Vorteile bekommen. Die Golfclubs bendétigen vollzahlende Mitglieder. Jedes vollzahlende Mitglied
kann rechnen und weil}, wie viele Runden im Jahr von Ihm gespielt werden. Sollte der Gesamtbetrag
der sich ergibt, wenn man die Anzahl der gespielten Runden im Jahr multipliziert mit dem
durchschnittliche bezahlten Greenfee auf seiner eigenen Anlage, geringer sein als eine
Vollmitgliedschaft, ist auf Dauer damit zu rechnen, das Mitglieder austreten und sich fir eine
glnstige Fernmitgliedschaft oder eine Mitgliedschaft bei der VCG entscheiden. Das kann dauerhaft
nur durch ein Uber € 45,-- liegendes Durchschnittsgreenfee in den deutschen Anlagen erreicht
werden. 75% der Einnahmen einer deutschen Golfanlage, wird im Durchschnitt von den Mitgliedern
bestritten.

Beispielrechnung:

€ 30,-- wird in Deutschland im Durchschnitt an Greenfee erwirtschaftet

In Deutschland spielt ein Mitglied im Durchschnitt im Jahr zwischen 25 und 50 Runden

25 Runden X €30,--=€ 750,-- + € 200,-- Jahresbeitrag VCG (eine Mitgliedschaft rechnet sich nicht)
50 Runden X € 30,-- = € 1.500,-- + € 200,-- Jahresbeitrag VCG (eine Mitgliedschaft rechnet sich)

Bei einem Durchschnittsgreenfee >= € 45,--, stellt sich die Frage nach dieser Rechnung erst unter 25
Runden pro Jahr.

Entwicklung Spieler, Runden, Umsatzerlose
(Basis 2004 = 100%)
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Abb. 7:
Index der Entwicklung von Spielern, Runden und Umsatzerlosen von 2004 bis 2012. Quelle:
DGV, Grafik: Dr. Falk Billion



13 Forderkonzept Mannschaften

Die Mannschaften sind in mehrfacher Hinsicht das Aushangeschild eines Clubs und sollten deshalb
auch in besonderem MaRe Beachtung finden. Mannschaften tragen nicht nur als Botschafter der
Clubphilosophie, diese nach aufRen. Organisation, Aufbau, besondere Férderung und nicht zuletzt die
daraus resultierenden sportlichen Erfolge konnen einem Club und seinen Verantwortlichen zu
besonderer Achtung verhelfen. Auch im Bereich des Mannschaftssports ist es mittel- bis langfristig
anzustreben, zu den ,besseren Adressen” zu gehoéren und sich gegeniiber der sportlichen
Konkurrenz abzusetzen. Die kompetenten Top-Trainer der Projektgruppe haben ihre Erfahrungen zur
Verfligung gestellt und flr diesen Bereich fiir diesen Bereich die folgenden Handlungsempfehlungen
aufgestellt.

¢ Ausformulierung einer wettkampforientierten Zielvorgabe bzw. Vision

* Einbeziehung in das Qualitdtsmanagement des Clubs

* Erstellung eines dynamisch ausgerichteten 5 Jahresplanes

* Auswahl der geeigneten Coaches (Kompetent, Initiativ, Engagiert, Kreativ)

* Auswahl geeigneter Captains und Betreuer

* Einsatz von Azubis auf den unteren Ebenen

¢ Aufbau eines Sichtungssystems

¢ Bildung von Perspektiv- und Leistungskader

* Ausrichtung : Breite fordern ( unten Quantitat) — Spitze starken (oben Qualitat)

* Trainingsangebot in kleinen Gruppen schaffen

¢ Definierung und Umsetzung einer clubeigenen und Philosophie

*  Weiterentwicklung von Verantwortung, verbesserter Kommunikation und sozialer Skills.
* Erstellung einer Mannschaftshomepage / Facebookgruppe zur Identifikation

* Entwurf von Richtlinien zur Vertretung des Clubs (Kleidung, Verhalten, Rituale..)

* Festlegung von Team- und altersabhingigen Leistungskontrollen / Reportsystem

* Umsetzung von Trainingspldnen und Leistungskontrollen / Reportsystem

* Einbindung von Spalfaktoren

* Sponsoring flir Team suchen (z.B. Kleidung, Bélle, Fahrten zum Wettkampf durch Autohaus)

Freedrop:

Die PGA bietet in Inrem Seminarangebot ein spezielles Seminar bei Frank Adamowicz und Mike
McFadden an. Die erfolgreichen Trainer geben dabei Hinweise rund um das Thema
Mannschaftsfoérderung im Golfsport. Neben wesentlichen Hinweisen teilen sie auch lhren gewaltigen
Erfahrungsschatz, der sie zu erfolgreichen Trainern gemacht hat. Informationen gibt es (iber die
Seiten der PGA of Germany.



14 SpafBférderung im Club

Die Spal¥forderung ist ein wichtiger Baustein fiir ein funktionierendes Clubleben. Diese Férderung
sollte sich bewusst und separat auf die verschiedenen Altersgruppen konzentrieren und auch
gemeinsame Veranstaltungen fir alle Altersgruppen durchfiihren. Eine ausgewogene Mischung sollte
das Ziel der Vorstande und Spielfihrer sein. Alle Altersgruppen haben unterschiedliche

Vorstellungen von der Durchfiihrung eines Turniers, den begleitenden Highlights und der Preise. Der
Kreativitat sind keine Grenzen gesetzt und diese Kreativitat darf auch gerne aus den Reihen der
Clubmitglieder kommen. Ein attraktives Konzept, welches alle Altersgruppen anspricht und fir viele
Highlights in den Clubs sorgt ware anzustreben.

Folgende Handlungsempfehlungen werden angeregt:

o Nicht vorgabewirksame SpaR- / Mottoturniere veranstaltet werden
o Crossgolfevents innerhalb und auRerhalb veranstaltet werden
o Kreative Preisgestaltung

o 9-Loch —After-Work Turniere mit Sponsoren aus der Region

o Putting-Contest (inoffizielle Clubmeisterschaft etc.)

. Mottotage (Kurzspiel-Parcour etc)

o Lesungen (Golfliteratur)

. Golf-Schnitzeljagd-Turnier (Querfeldein)

o Spielplatz, Spielecke fiir Kinder

o Adventure-Golf-Bahnen (siehe auch Trainingsflachen)

o Frisbee-Golf-Angebot

o FuRRball-Golf-Angebot

o Weitere

Freedrop: Vorschldge aus den Reihen der Clubmitglieder kbénnen / sollten ernst genommen und
Umfragen durchgefiihrt werden. In der heutigen Zeit ist neben der direkten Abfrage bei Damen-,
Herren- und Seniorentagen vieles lber das Internet oder den Facebook- Aufritt zu leisten. So haben
auch viele kreative und willige Kopfe die Moglichkeit, Clubleben zu gestalten. Die Angst, dass viele
Kéche den Brei verderben ist oftmals unbegriindet. Das Entscheidungsgremium hat weiterhin die
Chance, nicht durchdachte oder letztlich nicht durchzufiihrende Vorschlage durch Vorstandsbeschluf
abzulehnen. Begriindungen fiir eine Entscheidung sind erfahrungsgemaR wichtig, um das Mitglied
nicht ungewollt vor den Kopf zu stolRen.



15 Course on Course (CoC)

Golfanlagen verfiigen in der Regel iber begrenzte Kapazitaten. Eine 18-Loch Anlage mit einem 6-Loch
oder 9-Loch Kurzplatz hat bereits einen Vorteil, da flexible Nutzungskonzepte parallel zum
Spielbetrieb angeboten werden kénnen und der Platz auch als kurzfristige Alternative zur Verfligung
steht. Fir Anlagen, die lediglich Giber einen 18-Loch Platz verfiigen und keine realisierbaren
Erweiterungsoptionen haben, bietet es sich an liber ein Course on Course — Konzept nachzudenken.
Dieses CoC-Konzept soll die Mdglichkeiten auf der bestehenden Anlage optimieren, damit eine
hohere und effektivere Bespielbarkeit gewahrleistet werden kann. Fiir das CoC-Konzept sind
folgende Bausteine denkbar:

o Neue Tees (auch Bodenhohe) die verkiirzen, zB: Talent-Tees, BG-Tees (ggfs. nur 9 Loch)

. Tee-Hinweise (Damen/Herren) entfernen, nur Farbmarkierungen, Hinweise auRerhalb des
Platzes und auf Scorekarten, > mehr Abschlage = mehr Varianten!

. Einfache Anfanger-Scorekarten fiir BG 0.4. (z.B: Par 5/6/7 fur 3/4/5)

o Integrierte Trainingsbereiche (Abschlagflachen) abseits der Spielbahn zum Anspielen eines

Grins im Training
. Geschnittene Roughbereiche (Héhe) in sensiblen Zonen

Freedrop: Das CoC-Konzept soll bei unverandert moglichem Spielbetrieb weitere Varianten fir
Anfanger und den fortgeschrittenen Spieler im Training bieten. Auch kreative Sonderturnierformen
kénnen auf einem variablen Platz umgesetzt werden. (siehe SpaRférderung)

16 Trainingsflaichenkonzept

Die Optimierung einer Golfanlage verspricht, auch bei den oft vernachladssigten Trainingsflachen
wesentliche Vorteile. Zum einen kdnnen verschiedene Trainingsmoglichkeiten beste
Voraussetzungen schaffen, um Anfanger und alle Spielstarken gleichermaRen zu fordern. Allein
durch rdumliche Verteilung und ausreichend Platzangebot fiir den einzelnen erhoht sich die
Motivation und damit die Qualitat des Trainings. Die Zufriedenheit der Mitglieder kann Gber eine
schone Trainingsflache nochmal gesteigert werden. Gaste kommen gerne in einen Club mit schéner
Trainingsflache und l6sen dafiir gerne auch Rangefee. Die Vorteile einer verbesserten
Trainingsanlage liegen auf der Hand. Die Moglichkeiten sind in der Realitdt jedoch sowohl raumlich,
als auch finanziell weitgehend ausgeschopft. Dies sollte jedoch Ansporn fiir alle Verantwortlichen
sein, hier nochmal eine weitere Optimierung durch Kreativitat zu erreichen.

Die Driving Range ist als Herzstlick der Trainingsanlage oft durch die zusatzliche Einbindung weiterer
Elemente aufzupeppen. Neben den verschiedenen konkreten Zielen (Pins) sind auch Korridore
elementar. Denkt man an die SpaRférderung, z.B. beim Jugendtraining sind auRergewdhnliche Ziele
eine zusatzliche Motivation. Hier ist z.B. sich ein Mini-Szenario aus kleinen ,,Griins“ denkbar, die
durch Wasser oder Bunker geschiitzt sind. Die Range kann zum Erlebnis werden, gerade wenn
beispielsweise bunte (saubere) Olfisser als Ziele aufgestellt werden, die bei einem Treffer einen
besonderen Klang erzielen. Hier sind viele weitere kreative Ansdtze denkbar. Eine evtl. Schwierigkeit
lasst sich organisatorisch |6sen. Je hdher die Anzahl der Ziele, desto schwieriger wird es die Balle



wieder einzusammeln. Das Jugendtraining kann zu festgelegten Sperrzeiten mit einem Schlager
,bewaffnet” den Greenkeepern helfen, die Bélle wieder in einen Korridor zu chippen, wo die Bélle
aufgenommen werden kdnnen. Nutzer der Range werden sich sicher an dieser kostenlosen
Trainingsmoglichkeit beteiligen. Eine Aufsicht ware durch Greenkeeper und Pro gegeben. Die Range
kénnte zum Event und beliebten Anlaufpunkt werden, wobei ein normaler Trainingsbetrieb generell
erhalten bleiben sollte.

Viele Clubs und Professionals haben bereits ihr Angebot um die technische Trainingshilfe Trackman
und Co. (Radargestiitztes Erfassen von Schlagerkopfbahnen und Ballfliigen) erweitert. Eine solche
technische Erweiterung sollte moglichst in einer kleinen Trainingshalle angesiedelt sein, die an die
Range angebunden ist. Hier ist es vorteilhaft, wenn die Bodenflache dieser Halle auch zum Indoor-
Putting genutzt werden kann, um widrige Wetterbedingungen beim Training auszugleichen. Das
selten zu optimierende Puttinggriin kénnte durch weitere Indoor/Outdoor-Lésungen erganzt
werden. Moglicherweise kann in einem Geb&udeteil oder —anbau eine Indoor-Puttinghalle(arena)
finanziert werden, die ein besonderer Anziehungspunkt fir Mitglieder und zahlende Gaste wird? Eine
Anbindung an die Gastronomie lasst auch hier den Service optimieren.

Eine weitere, bereits praktizierte Moglichkeit fir den AuRenbereich ist die Moglichkeit einer
wetterfesten und pflegeleichten (modifizierten) ,Adventure-Golf-Anlage” im AuRenbereich zu
installieren, die ein Highlight flir Mitglieder, Gaste und besonders die Jugend werden kann. Eine
auBergewdhnliche und Spald vermittelnde Puttinganlage mit Kunstrasen, die in allen Altersgruppen
gut ankommen wird und gerade der Jugend neue Trainingsperspektiven geben kann. Wie viele
Bahnen sich wie und wo installieren lassen, konnte mit Hersteller und ggfs. Sponsor sicher
ausgehandelt werden. Informationen gibt es hierzu im Internet.

Weitere Freiflachen kénnen moglicherweise durch einfache MalRnahmen zu einer weiteren
Trainingsmoglichkeit werden, auch wenn diese ggfs. etwas weiter von den {ibrigen Trainingsflachen
entfernt liegt. Moglichkeiten fiir das Pitchen und Chippen benétigen nicht automatisch ein reguldres
und kostspieliges Griin. Eine gut ausgewahlte Flache mit geschnittenem Rasen und min. einem Ziel
kann ebenso zu einem beliebten Anlaufpunkt werden, einen bestimmten Schlag zu trainieren. Auch
hier kann mit Kreativitat sicher noch weiter optimiert werden.

Zusammengefasst konnte eine Trainingsanlage zu einem beliebten und variablen Treffpunkt
optimiert werden, der von den Mitgliedern gerne genutzt wird und Uber die Grenzen des Clubs
hinaus bekannt ist. Die Servicequalitdat kann schon mit einfachen Mitteln wie Sitzgelegenheiten,
Getrdankeautomaten u.s.w. erhéht werden.

Folgende Anderungen und Méglichkeiten sollten deshalb individuell und objektiv gepriift werden:

* Neues Range - Konzept ( Ziele auf der Driving Range)

* Neue Bélle zur Verbesserung der Trainingssituation (liber Sponsoring?)

* Neue Driving-Rangematten , z.T. beheizbar, (iber Sponsoring?)

* Analyse und Neubewertung der vorhandenen Freiflachen

* Analyse und Neubewertung von Gebdauden und mogliche Flachen fir Anbauten
* Sponsorensuche fir Einzelprojekte



* Indoor-Putting allgemein

* Adventure-Golf-AuRenbereich

* Weitere Pitch- und Chipping-Flachen
*  Weitere!l?

Freedrop: Machen Sie mit Ihren Golfprofessionals einen Plan, was optimal ware. Errechnen Sie was
die Anlage sich leisten kann und machen Sie einen Investitionsplan fiir drei Jahre, so rechnen sich die
Investitionen innerhalb weniger Jahre durch erhéhten Umsatz durch den Ballautomaten.
Kontrollieren Sie wer seine Trainingsbille zahlt oder auch nicht und ob das so bleiben soll/muss (z.B.
bekommt der Golfprofessional fiir seine Kunden kostenlose Rangebdlle, bis zu welchem Alter sollen
Jugendliche/Studenten kostenlose Trainingsbélle erhalten, ab wann sollen Mannschaften fir
Trainingsbélle bezahlen, usw.)

17 Wintergolf

Die kalte Jahreszeit zwingt die meisten Anlagen und das Clubleben in die Knie. Je nach regionalen
Verhéltnissen verfallen die Anlagen frither oder spater in einen regelrechten Winterschlaf. Nur die
hartgesottenen Spieler nutzen auch bei widrigen Bedingungen die jeweiligen Moglichkeiten der
Anlage. Der Turnierbetrieb ruht, Homepage- oder Facebookauftritt stagnieren und die meisten
Spieler gehen in dieser Jahreszeit in eine eher aufgezwungene Winterpause und leben damit, die
Auslibung Ihrer Leidenschaft fiir Wochen und Monate drastisch reduzieren zu missen. Natirlich
werden diese Freirdume auch von einigen Beteiligten sehnlichst erwartet, um nach einer langen
Saison z.B. in den Urlaub zu gehen oder sich um andere Sachen kiimmern zu kénnen.

Die saisonalen Einschrankungen bieten jedoch nach Auffassung der Projektgruppe neue Chancen. Ein
Betriebswirt sucht in seinem Bereich nach Losungen, gewisse Leerlaufphasen moglichst optimal zu
nutzen. Aus einer anderen Perspektive betrachtet kénnte man sogar zu der Auffassung gelangen,
dass nun genligend Zeit zur Verfligung steht, sich neuen und allgemein férderlichen Projekten zu
widmen. Es bietet sich somit an, ein Club- oder Anlagenspezifisches Winterkonzept zu optimieren
oder aufzustellen.

Aus Sicht der Projektgruppe werden folgende Bausteine eines moglichen Winterkonzeptes fir
Golfanlagen vorgeschlagen:

* Indoor-Trackman-Betreuung (Launch Monitor)

* Mental Coaching (Einzel, Gruppe, Workshop)

* Ball-Fitting-Angebot

* Fittness- / Physioangebot (zu Sonderkonditionen?)

* Driving Range Event (z.B. mit Sonderzielen, Feuer etc.)

* Beheizbare Abschlagmatten (iber Sponsoring finanzierbar)
* Clubinternes Hallen-Wintertraining (lber Kooperationen)
* Cross-Country-Event



*  Snow-Golf-Event

* Regelworkshop

* Qutdoor-Regel-Spaziergang

* Reiseangebote

* Indoor-Golf-Event (auch auBerhalb der Anlage)
* Indoor-Putting-Event (in der Gastronomie?)

* Biro-Golf-Event

* Lesungen — Golfliteratur

* Indoor-Workshops / Vorfiihrungen (Gastronomie)
¢ Organisierter Besuch von Golfmessen

* Indoor-Golftrodelmarkt

* Mitarbeitergolf

*  Golf-Film-Events mit Leinwand und Beamer

* Vortrage von Tour-Pros

* Vortrage Platzmanagement und Greenkeeping
*  Projektgruppenmeetings

* weitere

Freedrop:

Die Winterzeit bietet fir die Anlagen die Moglichkeit, ein abwechslungsreiches Alternativangebot
anzubieten. Der Golfspieler (m/w) erhalt u.a. die Moglichkeit sich zu verbessern, sich zu informieren
sich unterhalten zu lassen, etwas Neues zu erleben oder einfach nur Spald zu haben. Gerade dieser
Faktor ist enorm wichtig, um das vorhandene Geflige positiv zu entwickeln oder auszubauen. Das gilt
nicht nur fiir die Jugendférderung. Werbemoglichkeiten auBerhalb der Anlage bringen Mitglieder
und Gaste auf die Anlage, was sich nicht nur fiir die Gastronomie positiv auswirken soll. Die
Organisation von ,Events” mit ,,Pepp” bietet sich an, um das Interesse zu verstarken und den
Spaldfaktor fir alle Zielgruppen zu erhéhen.

18 Weitere Bindung

Der optimale Ablauf einer Neukundengewinnung endet unter Beriicksichtigung der vorhandenen
Angebote und positiver Signale in einer neuen Mitgliedschaft. Fiir eine positive Entwicklung auf dem
Golfmarkt ist auch die positive Entwicklung auf den einzelnen Anlagen notwendig. Diese Entwicklung
ist auch von den einzelnen Anlagen abhangig, die ihre Aufgaben zwar unter den
Rahmenbedingungen des DGV wahrnehmen, in wirtschaftlicher Hinsicht jedoch individuell auf sich
gestellt sind. Hier kann es nur heiflen, sich mit der Ausrichtung des Clubs dem Markt zu stellen und
positive Effekte in erster Linie fiir die Anlage zu bewirken. Unabhangig vom Zahlenwerk des DGV
ziehen alle Beteiligten auf einer Anlage einen grofRen Nutzen aus einer erfolgreichen Arbeit, das
Produkt Golf zu verkaufen. Hohere Einnahmen sichern Arbeitsplatze, erhalten eine bestehende
Qualitat in vielfacher Hinsicht oder verbessern diese sogar.



In Anbetracht dessen, sollten nicht nur Gaste mit einem guten Angebot angelockt werden, sondern
auch neue Golfer als zahlende Mitglieder als Neukunden geworben werden. Menschliche und
sportliche Gewinne wiirden einen Bonus darstellen, den die Anlage fiir sich vereinnahmen kann.

Um die moglichen Neukunden fiir sich zu gewinnen, bedarf es i.d.R. flexibler Strukturen und guter
Angebote. Wie in anderen Wirtschaftsbereichen ist der heutige Kunde kritisch und berechnet seine
Moglichkeiten scharf. Als Konkurrenz stehen einer Anlage giinstige Anbieter wie z.B. die VCG,
Fernmitgliedschaften oder auch benachbarte Anlagen gegeniiber. Der Neukunde muss
zwangslaufig davon Gberzeugt werden, dass die Mehrkosten einer herkdmmlichen Mitgliedschaft
sowohl fur ihn tragbar sind als auch eine lohnende Investition darstellen. (Siehe dazu Berechnung
des Greenfees unter Punkt 12)

Ein Golfclub sollte sich an Hand einer realistischen Einkommensstruktur der moéglichen Zielgruppe
ausrichten und mit seinem Angebot klarstellen, dass man bezahlbar ist und den Kunden gewinnen
mochte. Die Angebote und Mdoglichkeiten sollten natdrlich nicht versteckt sein, sondern offen
kommuniziert werden. Bei der Darstellung der monatlichen Belastung eines Jahresbeitrages z.B.
schaut sich ein Interessent das Angebot moéglicherweise noch einmal genauer an und berechnet
seine Moglichkeiten.

Hinsichtlich dieser Ausfiihrungen werden folgende Empfehlungen gegeben, die individuell Gberprift
und optimiert werden sollten:

Bindung aus personlicher Sicht:

* Personliche Betreuung

* Einbindung in das Clubleben
¢ Sportliche Entwicklung

*  Weitere!l?

Bindung aus wirtschaftlicher Sicht:

¢ Schnuppermitgliedschaftsmodelle

* Monatsbeitragsmodelle

e Zeitlich begrenzte Sonderangebote

* Rabattmodelle

* Rabatte aufgrund Empfehlung

¢ Aufnahmegebiihrenerlald

* Ratenzahlung der Aufnahmegebihren

* Investitionsumlagenmodelle kundenfreundlicher gestalten

* Zusatzbonus in Form von kostenlosen Trainerstunden oder Gutschein Pro Shop
* Zusatzbonus in Form von Freiverzehrkarte in Gastronomie etc.

* Zusatzbonus in Form von Driving Range Béllen oder sonstige Werte



Freedrop: Analog gilt diese Denkweise natiirlich auch fiir die Entscheidung eines Gastes, das
Greenfee auf der eigenen oder benachbarten Anlage zu entrichten. Hinsichtlich eines bestehenden
Konkurrenzkampfes sollte nie vergessen werden, dass der sehr zufriedene Gast von heute, das
mogliche Mitglied von morgen ist und rechnerisch mehr in die Anlage investiert, als er dies als Gast
tun wiirde.

19 Anwendung des Konzeptes in den Clubs

Das Konzept beinhaltet viele Anregungen und Hinweise, die sicher zum grofSen Teil so, oder so
dhnlich angewendet werden. Ist eine Anlage gewillt, etwas positiv zu verdandern und einen spateren
Nutzen davon zu erzielen, ist zunachst die offene und ehrliche Auseinandersetzung mit einer
treffenden Bestandsaufnahme erforderlich. Gefragt ist die Darstellung der tatsachlichen Situation
und nicht die subjektive Einschdtzung eines oder mehrerer Verantwortlichen. Dies ist bereits zu
Beginn eines vorhandenen Optimierungswillens eine Herkulesaufgabe. Im Rahmen der Optimierung
aller Aspekte sollte offen und positiv gepriift werden, welche Bausteine sich im Einzelnen wie, mit
welchen Schritten oder mit welchem Personal verbessern lassen. Es wird empfohlen, die Planungen
und Zielsetzungen in den verschiedenen Bereichen moglichst genau schriftlich zu fixieren und dann
nach den eigenen Moglichkeiten Stiick fur Stiick oder parallel abzuarbeiten. Anhand einer
Ubersichtlichen Planung lasst sich im Anschluld auch eine allgemeine Kontrolle durchfiihren. Viele
Hindernisse beginnen mit den Satzen ,Das haben wir schon immer so gemacht.....“ oder ,Das geht
hier nicht...“. Diese entspringen oft dem fehlenden Vorstellungsvermdgen, dem fehlenden Vertrauen
in die eigenen Moglichkeiten, der mangelnden Kreativitat oder einfach der menschlich angeborenen
Unlust, sich mit unbequemen Dingen auseinander zu setzen. Nur wenn man die analysierten
Schwachstellen mit den richtigen MaBnahmen anpackt, wird man Verbesserungen erzielen kénnen.

Fiir die Anwendung in den Clubs wird folgende Vorgehensweise angeregt:

* Grindung einer Arbeitsgruppe / Task Force mit verantwortlichen Personen

* Analyse des Konzeptes mit Bewertung von Schnittstellen (Anlage)

* Fertigen einer ersten Bestandsaufnahme anhand der Gliederungspunkte

* Gliederung der Verantwortlichkeit zur Erstellung einer zweiten (ndheren) Bestandsaufnahme
e Zusammenfassung der Ergebnisse in eine endgililtige Bestandsaufnahme

* Erstellung eines MalRnahmenkataloges und Ablaufplanes

¢ Zuordnung von Zustandigkeiten, Zusammenarbeit und Abldaufen

* Gewinnung von unterstiitzenden Mentoren, Paten, Projektbegleitern

¢ Aufgabenerledigung anhand der Zustandigkeiten

* RegelmaRige Abgleiche, Brainstorming,

Freedrop: ,Alle sagten, es geht nicht. Dann kam einer, der hat’s einfach gemacht...“ (Zit.)



20 Schlusswort

Der Golfmentor-Projektgruppe ist es bewusst, dass die aufgefiihrten Hinweise und Vorschlage
ansatzweise vielleicht bereits umgesetzt werden. Je nach den individuellen Moglichkeiten und der
individuellen Ausrichtung der Anlage sind Vorschlage auch nicht direkt umsetzbar, nicht gewollt oder
aus anderen Griinden nicht zu verwirklichen. Im Sinne der allgemeinen und positiven Entwicklung im
deutschen Golfsport wird von unserer Seite erhofft, dass der stetige Wille der Optimierung zu einer
gewissen Offenheit der Anlagen fiihrt. Hierbei kommt es nicht darauf an, ob lber Talentsichtung und
Forderung ein neuer Martin Kaymer entdeckt werden soll oder einfach nur eine langfristige
Kostendeckung sichergestellt werden soll. Das Konzept soll Hinweise liefern und Ansatzpunkte
vorstellen, die auf den Anlagen hoffentlich zu einer notwendigen Diskussion aller konkret
Verantwortlichen fithrt. Nur wenn sich die Clubs und Anlagen immer wieder selbst Infrage stellen
und bereit sind, fir eine positive Entwicklung etwas zu verandern, wird diese auch eintreten. Fir
Riickfragen steht Ihnen die Golfmentor-Projektgruppe sehr gerne zur Verfligung. Die

Golfmentor-Projektgruppe

¢ Fabian Biinker, PGA Professional, Leistungssportkoordinator GVNB, Bremen
¢ Carsten Moritz, Golfmentor, GC op de Niep NKV, Moers

¢ Christian Montén, Montén Golf Consulting, Kempten

¢ Mike Karl, Fully Qualified Golf Professional, Mallorca

¢ Philip Reuter, Reuterfilm, WhiteNugget, Stuttgart

¢ Michael Basche, Golfbetriebsmanager, Usedom / KéIn

e Christian Lanfermann, PGA Professional und Leistungssportkoordinator HGC, Hamburg
e Paul Sahm, PGA Professional, Golfschule Paul Sahm, Kirchheim unter Teck,
¢ Dawie Stander, Golf Professional, MEANDMYPRO GmbH, Wuppertal

¢ Michael Timphus, DGV-Golf Physio Coach, GC Vechta-Welpe

¢ Danny Wilde, PGA Professional, St. Leon Rot

Beratungshinweis:

Einzelne Mitglieder stehen den Clubs und Anlagen mit ihrer fachlichen Kompetenz als externe
Berater zu Verfligung. Anfragen bitten wir Gber die jeweiligen Email-Adressen (s. Homepage) an die
Mitglieder der Projektgruppe zu richten.

Anlagenhinweis:
Broschiire Golfeinstieg der Hypo VB via Download unter http://gm-projektgruppe.jimdo.com

Adresse zur Anforderung: ?
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