In unserer Reihe ,In der Golfbranche Geld verdienen”
greifen Autor Andreas W. Gross und der golfmanager
auszugsweise interessante Themen aus dem ,, Marketing-
und Management-Handbuch Golf" auf. Das Handbuch,
erschienen beim Kollen-Verlag, richtet sich als Standard-
werk in der Aus- und Weiterbildung an alle Fiithrungs-
krdfte auf Gollanlagen. Weitere Informationen rund um

die Neuerscheinung sowie Bestellmdglichkeiten finden
Sie unter www . koellen-golf.de/bookshop.

Im nachfolgenden Beitrag geht unser Autor Andreas W,
Gross liber den Buchinhalt hinaus und regt mit einer
«Checkliste fiir Golf-Anlagen” zum Nachdenken und
Uberpriifen der , Willkommens-Kultur” an.

\ATettbewerbsvorteil ,Herzlich willkommen”

Es ist einfach gesagt: Bin ich auf
der Golf-Anlage willkommen,
fihle ich mich wohl, komme
gern und meine Loyalitat ist
grof3. Aber was bedeutet das
konkret?

ie Willkommens-Kultur steht

in direktem Verhdltnis zur
Wohlfuhl-Qualitdt. Je ausgepragter
die Willkommens-Kultur ist, desto
wohler fithlen sich Mitglieder und
Gaste. Die Investition in die Wohl-
fiihl-Qualitdt zahlt sich daher schnell
aus. Dabei muss nicht notwendiger-
weise ein grolies Budget vorhanden
sein. Vielfach reicht es aus, ein auf
die Golf-Anlage angepasstes Kon-
zept diszipliniert zu verfolgen. Es
lohnt sich. Nachfolgend erhalten

Sie Hinweise, wie Sie die Willkom-
mens-Kultur auf Ihrer Golf-Anlage
auf einfache Art und Weise optimie-
ren konnen.,

Die Erfahrung aus der tédglichen Pra-
xis zeigt, dass eines der am meisten
unterschatzten Mitglieder-Akqui-
sitions- und -Bindungsinstrumente
die Willkommens-Kultur auf einer

gmghk-online.de

Golf-Anlage ist: Kundennédhe durch
die Qualitdt des Kundenkontakts,
die gerade in der Golfbranche einer
der wesentlichen Erfolgsfaktoren ist.
Folgende Zusammenhidnge sind re-
levant:

Qualitat des Kundenkontakts

Kundennahe

'

Wohlfuhl-Qualitat

ﬁ

Willkommens-Kultur

Aber was ist es tatsdchlich, was eine
erfolgreiche Willkommens-Kultur
ausmacht? Der Umfang der Willkom-
mens-Kultur ldsst sich anhand der
Auspragung folgender vier Dimensio-
nen festlegen:

Ethisches

Authentizitat
Verhalten

Kunden-
orientierung

Service-
orientierung

Gerne wird die Willkommens-Kultur
mit der Positionierung verwechselt:
Einfache Golf-Anlagen argumentie-
ren, dass dafiir kein Budget zur Ver-
figung steht, elitare Goli-Anlagen
interpretieren die Willkommens-Kul-
tur auch schon einmal sehr formell.
Die vier Dimensionen lassen sich al-
lerdings in vielen Fallen unabhédngig
von der Positionierung der Golf-An-
lage inhaltlich ausgestalten: Wahrend
die Positionierung einer Golf-Anlage
vom Leistungsumfang und vom Preis
bestimmt wird, ist die Wohlfiihl-Qua-
litat davon abhdngig, wie willkommen
sich Mitglieder und Gaste fiihlen, wie
konsequent folglich die vier Dimen-
sionen umgesetzt werden. Ob exklu-
siv, gehoben oder nur eine einfache
Golf-Anlage: Der Grad der Umset-
zung der vier Dimensionen bestimmt
die Willkommens-Kultur und das Aus-
mab der Wohlfiihl-Qualitidt. Dadurch
haben Sie auf vergleichbar einfache
Art und Weise die Chance, fir [hre
Zielgruppe herausragend attraktiv zu
sein,

Die inhaltliche Ausgestaltung der vier
Dimensionen muss fiir jede Golf-An-
lage individuell festgelegt werden.
Zum besseren Verstdndnis ist nach-
folgend eine allgemeine Orientierung
angegeben:

1. Authentizitat

Die Wahrnehmung der Verant-
wortlichen der Golf-Anlage sollte im
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Einklang mit der Philosophie und den
Werten stehen. Wenn bspw. das Mit-
einander von Respekt gepragt sein
soll, muss auch dafiir gesorgt werden,
dass Respekt eingefordert wird.

Verantwortliche sollten natiirlich
und nicht aufgesetzt agieren, Nur
dann lasst sich Vertrauen aufbauen.

Die Kommunikation muss im Ein-
klang mit den wahren Zielen der
Golf-Anlage stehen. Offenheit und

Ehrlichkeit sind wichtig.

Das Handeln muss transparent und
nachvollziehbar stringent auf die ver-
einbarten Ziele ausgerichtet sein.

2. Ethisches Verhalten

Es gilt, die Gleichbehandlung ohne
Privilegien sicherzustellen.

Jeder sollte einander wertschdtzen
und respektvoll miteinander umge-
hen,

Im Golf ist es wie im Leben: ‘
Es lauft nicht immer alles rupé®

Was auch passiert zair sind an lhrer geite.

jeder Golfrunde
im In- und Ausland
sowohl haftpflicht-
als auch rechtschutz-
* versichert. e
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Verhaltensregeln sollten beachtet
und eingefordert werden.

3. Kundenorientierung

Es gilt, im Sinne des Kunden zu
denken und Malinahmen zu ergrei-
fen, seine Bedirlnisse proaktiv zu
erfillen.

Unter Abwdgung und Wiirdigung
der finanziellen Moglichkeiten sollte
der Aufenthalt auf der Golf-Anlage
den Mitgliedern und Gasten so an-
genehm und einfach wie maoglich ge-
macht werden.

4. Serviceorientierung

Sémtliche relevanten Informatio-
nen einer Golf-Anlage sollten einfach
verfiigbar sein, incl. der ,Riten”, z.B.
in Form eines Jahrbuches.

Komitees zu Platz, Marketing, Gas-
tronomie, Events etc. konnen idealer-

weise helfen, die Verantwortlichen zu
entlasten und Mitglieder einzubinden,

KRAMSKI

KRAMSKI
= DEUTSCHE GOLF LIGA

Find us on
Facebook

damit der Gesamtheit ein besserer
Service geboten werden kann,

Viele Serviceleistungen sind ohne
groBien Aufwand oder Kosten erbring-
bar und sollten daher vollig unabhdn-
gig von der Positionierung erbracht
werden., Der Umfang weiterer, kos-
tenintensiver Serviceleistungen, sollte
im Einklang mit der Positionierung
stehen.

Willkom-
der Regel
innerhalb weniger Wochen imple-
mentierbar. Definieren Sie in einem

Die Optimierung der
mens-Kultur ist in

ersten Schritt, wie Sie die vier Di-
mensionen fir sich interpretieren
und konkrete Malinahmen als Stan-
dards mit Leben flllen mdchten —
Beispiele finden Sie in der separaten
. Checkliste Willkommens-Kultur auf
Goli-Anlagen”. In einem zweiten
Schritt formulieren und verankern
Sie Prozesse, wie die vereinbarten
Standards im Regelbetrieb gewahr-
leistet werden konnen.

www.deutschegolfliga.de

KRAMSKI
DEUTSCHE GOLF

L]

presented by Audi

Vielen Dank an alle
teilnehmenden Mannschaften
und an alle Sponsoren!
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Bei der Umsetzung der vier Dimensio-
nen koénnen Sie von Erkenntnissen
aus der Verhaltensforschung profitie-
ren: Demnach entwickelt sich echte
Loyalitdt nur zu Personen und nicht
Mit Hilfe der vier Di-
mensionen stellen Sie sicher,
Mensch im Mittelpunkt aller Anstren-
gungen steht. Durch die Interaktion
der Mitglieder mit den Mitarbeitern

zu Institutionen.
dass der

und Vorstanden entwickelt sich Loya-
litédt, so dass die
rung quasi nicht existent ist.

Gefahr der Abwande-

Die natiirliche Anziehungskraft der
Golf-Anlage steigt, was wiederum die
Nachfrage von Gésten und Interessen-
ten erhoht. Allerdings miissen auch
die Rahmenbedingungen stimmen:
Der beste Mitlarbeiter kann nicht viel
bewirken, wenn die Voraussetzungen
auf der Goli-Anlage erst gar nicht vor-
handen sind, dass man sich wohl fiih-
len kann.

CART CARE COMPANY GMBH

Standort Pinneberg/Hamburg:
Industriestralle 12

25421 Pinneberg

Telefon: 041 01/37483 94
Telefax: 041 01/374 8405

www.cartcare.de

gmgl-online.de

Beurteilen Sie Thre Golf-Anlage
daher aus Kundensicht und machen
Sie den Selbst-Check: Wie stark ist
[hre
pragt? Siehe hierzu die separate
+Checkliste zur Willkommens-Kul-
tur auf Golf-Anlagen"”.

Willkommens-Kultur ausge-

Wichtig: Damit Sie eine realistische
Selbsteinschadtzung durchfithren kén-
nen, ist es hilfreich, die Unterstiitzung
Bitten Sie
zwei Bekannte oder Nachbarn (idealer-

fremder Dritter zu erhalten,

weise ein Golfer und ein Nicht-Golfer),
mit Thnen gemeinsam die Aspekte zu
beurteilen. Damit kénnen Sie vermei-
den, dass unbewusst alte Wahrneh-
mungsmuster tbernommen und nicht
hinterfragt werden. Versuchen Sie alle
Aspekte méglichst objektiv zu beant-
worten. Denken Sie daran, dass es in
der Dienstleistungs-Branche darum
geht, sich vom Wetthewerb positiv ab-
zuheben, um ein besonderes Erlebnis

zu kreieren. Behalten Sie dies bitte im

Partnerverbinde

_rwlm @_"5*

e

Andreas W. Gross, selbstandiger
Management und Marketing Consultant

Der gelernte Diplom-Kaufmann war viele
Jahre im In- und Ausland als Geschiftsfiihrer
und Spezialist fiir Direktmarketing tatig, u.a.
bei der Deutschen Post AG

www.konzeption-golf.de

Hinterkopf, falls Sie bei dem einen oder
anderen Aspekt vielleicht denken ,das
brauchen wir nicht!*, Wenn Sie die Will-
kommens-Kultur bestmoglich etablieren
mochten, sind alle Aspekte relevant.

Bewerten Sie jeden Aspekt mit Ja,
falls Sie tberwiegend zustimmen,
oder mit Nein, falls Sie unter Beriick-
sichtigung aller Aspekte eher nicht
zustimmen kdnnen,
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Sie kommen auf der Goli-Anlage an
Fahre ich durch eine Toreinfahrt
oder Vergleichbares, um auf
das Geldnde der Golf-Anlage zu
gelangen?

Wehen zur Begriilung Fahnen?
Wirkt die Golf-Anlage
ansprechend?

Ist der Parkplatz ansprechend?

Ist der Parkplatz gepflegt

und sauber?

Habe ich den Eindruck, dass

man sich auch um Kleinigkei-

ten liebevoll/engagiert kiimmert
(keine herunterhdngenden oder
defekten Schilder, Lampen, Miill-
eimer, Zdaune etc.)?

Ist die Begriinung umfangreich
und geptlegt?

Gibt es blithende Pflanzen, Beete?
Werde ich sichtbar schriftlich
willkommen geheilien?

Finde ich mich gleich zurecht und
sehe Schilder zur Restauration, zu
den Golflehrern, zum Pro-Shop,
zum Sekretariat, zu den Toiletten,
zum 1. Tee und zur Range?

Gibt es einen Uberblickplan?
Erkenne ich, wo sich auf der
Runde Toiletten befinden?
Erkenne ich, wo sich auf der
Runde Trinkwassermoglichkeiten
betfinden, die sich nicht in einer
Toilette befinden?

Erkenne ich, wo sich
Blitzschutzhiitten befinden?

Gibt es einen Notfalls-/
Rettungsplan?

Ist erkennbar, wo sich Erste-
Hilfe- Artikel befinden?

Gibt es einen Defibrillator?
Erkenne ich, ob der Platz,

die Range, das Clubhaus, die
Restauration, das Sekretariat
geoffnet oder geschlossen sind?
Erfahre ich, wie schnell die Griins
sind?

Gibt es eine Ubersicht iiber die zu
erwartenden Pflegeleistungen auf
dem Platz in den ndchsten Tagen?
Erfahre ich Informationen iiber den
Golfclub (z.B. an einem schwarzen
Brett, in einem Schaukasten oder
anhand einer Broschtire)?
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Erkenne ich sofort, was ich tun
muss, um Bélle auf der Range zu
erhalten (1-, 2-Euro-Miinzen oder
Token), ob es ein Range-Fee gibt
und ob ich nur mit Startzeiten
spielen kann?

Wie nehmen Sie die Stimmung
auf der Goli-Anlage wahr?

Fiihle ich mich wie im Urlaub?
Kann ich mich in der Atmosphére
entspannen?

Herrscht keine Hektik?

Sie sehen sich die
Toiletten genauer an

Sind die Toiletten gepflegt

und sauber?

Ist Seife vorhanden?

Sind Papiertiicher vorhanden oder
existiert eine andere Ldsung zum
Héandeabtrocknen?

Sind in der Damentoilette
Hygiene-Artikel verfugbar?

Ist der Papierkorb nicht zu voll?

Sie sehen sich die
Umkleiden genauer an

Wie sehen die Umkleide-Toilet-
ten aus? Siehe hierzu die vorigen
Fragen.

Werden Haarblirsten zur
Verfligung gestellt?

Wird Shampoo und Duschseife
zur Verfiigung gestellt?
Werden Handtiicher zur
Verfiigung gestellt?

Gibt es Einmal-Nahzeug fir die
schnelle Reparatur?

Gibt es Erste-Hilfe-Artikel wie
Pflaster?

Sie treffen Personen
auf der Goli-Anlage

Werden Sie gegriifit, auch von
Kindern und Jugendlichen?
Ist der Kleidungsstil angemessen?

Haben Sie den Eindruck, dass die
Menschen, die Sie treffen, frohlich,
natiirlich, sympathisch sind?

Fiihle ich mich
als Familie willkommen?

Gibt es einen Kinderspielplatz?
Gibt es eine Kinderbetreuung
(ggt. nur punktuell)?

Gibt es im Restaurant
Kindermenues?

Gibt es im Restaurant
Kinderstiihle?

Gibt es im Restaurant eine
Kinderspielecke?

Ist die Anlage fiir Hunde
geeignet? Viele Golispieler

sind naturverbunden und halten
gerne Hunde

Darf der Hund mit auf die Runde?
Gibt es eine Hundebetreuung/
Unterbringungsmoglichkeit?
Wird im Restaurant ein Wasser-
napf zur Verfligung gestellt?

Sie sind Nicht-Golier und
mochten Goli kennen lernen

Haben Sie den Eindruck, dass
die Mitarbeiter auf Thre Anfrage
vorbereitet sind?

Werden Thnen Moglichkeiten
angeboten, Golf auszuprobieren?
Werden Thnen Informationsma-
terialien zur Verfligung gestellt?
Sind die Mitarbeiter freundlich
und hilfreich, dennoch unauf-
dringlich?

Interessiert man sich fiir Sie als
Person?

Zeigt man Thnen die Golf-Anlage?
Haben Sie das Gefiihl, dass ein
ehrliches Interesse besteht, [hnen
den Golfsport nédher zu bringen?

Sie sind Greenieespieler und
wenden sich an das Sekretariat

Fiihlen Sie sich im Sekretariat wohl?
Sind die Mitarbeiter freundlich?
Kimmern sich die Mitarbeiter um
Ihre Anliegen?
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Sind die Mitarbeiter kompetent
und kénnen uber den aktuellen
Pflegezustand detailliert Auskunft
geben?

Erfahren Sie, ob die Griins
unterschiedlich schnell sind?
Erhalten Sie eine aktuelle
Information dartiber, wie schnell
die Griins sind?

Werden Sie dartiber informiert,
wann ggl. Sprenger angestellt
werden?

Werden lhnen die Platzregeln
unaufgefordert erlautert?

Gibt es ein Birdie-Book?

Gibt es Hilfspersonal, welches Sie
in Anspruch nehmen kdnnen, um
bspw. Ihre Ausriistung nach der
Runde reinigen zu lassen oder als
Caddie mitzugehen?

Gibt es einen Ranger?

Gibt es einen Starter?

Zeigt man hnen, von welchen
Vergiinstigungen Sie profitieren
konnen?

Gibt es Kombinationsangebote mit
der Restauration?

Gibt es Kombinationsangebote mit
Ubungsbéllen auf der Range?

Sie sind Gast und interessieren
sich fiir eine Trainingsstunde beim
Golflehrer

Werden Sie kompetent informiert?
Erfahren Sie, worin der Golflehrer
seine besonderen Stdrken hat?
Existieren Informationen tiber den
/ die Golflehrer, damit Sie sich von
ihm ein umfassendes Bild machen
kénnen?

Ist das Golf-Lern-Angebot sichtbar
und aktuell?

Sie interessieren sich fiir eine
Mitgliedschaft
Begriifit man Sie und dankt IThnen
fiir Thr Interesse?
Mdachte man Sie kennenlernen?
Haben Sie den Eindruck, dass es
auch im Interesse der Golf-Anlage
ist, dass Sie zur gewilinschten Ziel-
gruppe passen?
Erhalten Sie umfassende
Informationen?

gmgl-online.de

Zeigt man Ihnen die Golf-Anlage?
Wird Thnen nidhergebracht, worin
sich die Golf-Anlage von anderen
Golf-Anlagen abhebt?

Erhalten Sie Informationen
dariiber, welche Werte der
Golf-Anlage wichtig sind?
Mochte man Sie mit stichhalti-
gen Argumenten von einer Mit-
gliedschaft (iberzeugen, ohne
aufdringlich zu wirken?

Wird ein Mentor Sie als neues
Mitglied einfiihren?

Bietet man an, Sie mit anderen
Mitgliedern zu vernetzen?

Sie sind Mitglied
und haben ein Anliegen

Sind die Mitarbeiter gut
informiert?

Wirken die Mitarbeiter engagiert
fiir das Wohl der Golf-Anlage?
Haben Sie den Eindruck, dass
den Mitarbeitern bekannt ist, wel-
che Serviceleistungen sie fiir die
Mitglieder erbringen und welche
aber auch nicht?

Sie gehen aui die Range

Gibt es Rasenabschlags-
moglichkeiten, die in der Regel
geoffnet sind?

Sind die Rasenabschlags-
maoglichkeiten in ausreichender
Anzahl vorhanden?

Befinden sich die Rasen-
abschlagsmoglichkeiten in gutem
Pflegezustand?

Sind die tiberdachten Bereiche
ausreichend?

Sind die iiberdachten Bereiche
sauber und in guten Pflege-
zustand?

Sind die Abschlagmatten in
Ordnung?

Sind die Balle sauber und von
ausreichender Qualitat?

Ist die Range flach?

Ist die Range ausreichend lang
auch fiir das Uben mit dem Driver?
Gibt es Entfernungsmarkierungen
auf der Range?

Gibt es weitere Elemente auf der
Range, die das Uben erleichtern?

Gibt es mindestens ein 8
ausreichend grofes Ubungsgriin?
Gibt es ausreichend grofie

Chip- und Pitch-Maglichkeiten?
Stehen Balle zum Uben beim
Chippen und Pitchen kostenirei
zur Verfligung?

Gibt es auf dem Chip- und
Pitchgelidnde Ubungs-
markierungen und
Erlduterungen, die das Uben
erleichtern?

Gibt es ausreichende Bunker-
ubungsmaoglichkeiten fiir Griin-
und Fairwaybunker?

Gibt es ausreichende Ubungs-
moglichkeiten fiir Schraglagen?
Gibt es ausreichende Ubungs-
maglichkeiten flir das Spiel aus
dem Rough?

Werden Informationen zur
Verfiigung gestellt wie die durch-
schnittlichen Messwerte je nach
Handicap und Schlager?

Gibt es Licht in den tiberdachten
Bereichen?

Sind die iiberdachten Bereiche
beheizbar?

Gibt es eine ausreichende Anzahl
an Spiegeln?

Werden zum Aufwéarmen
Sprungseile, Bander, Bélle etc,
zur Verfugung gestellt?

Sind Aufwéarm-Ubungen anhand
von Bildern oder Video verfiighar?
Kann auch bei Dunkelheit trainiert
werden?

Gibt es mindestens eine
abschlieBbare Trainer-Hiitte?

Sie gehen auf den Abschlag

Machen die Abschlédge einen
gepflegten Eindruck?

[st die Qualitédt der Abschldage
ausreichend?

Gibt es eine Informationstafel zur
Spielbahn?

Ist fiir Sie klar ersichtlich, wie Sie
die Spielbahn spielen sollten?
Sind die Abschldage von Damen
und Herren in der Qualitat ver-
gleichbar (Grabe, Pflegezustand)?
Sind die Abschldage eben?

Sind die Abschlédage in
Spielrichtung angelegt?
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Sie sind aui dem

Fairway unterwegs
Machen die Fairways einen
gepflegten Eindruck?
Ist die Qualitat der Fairways
ausreichend?
Entspricht der Pflegezustand der
Fairways der Information, die Sie
im Sekretariat erhalten haben?
Ist das Fairway im wahrsten Sinne
des Wortes ,fair", so dass sich
keine blanken Stellen,
Locher, Steine etc. darin
befinden?
Ist stets eindeutig, wo das
Fairway anfangt und wo es
aufhort?
Gibt es ausreichend
Entfernungsmarkierungen?
Sind die Entfernungs-
markierungen korrekt?
Sind die Bunker in ordentlichem
Zustand?
Ist der Sand in den Bunkern
an jeder Stelle ausreichend
und von guter Qualitat?
Sind die Bunker fair gesetzt?
Sind die Wasserhindernisse als
solche erkennbar?
Sind die Biotope als solche
erkennbar?
Gibt es nur eine zumutbare
Anzahl an Stellen von Boden in
Ausbesserung?
Sind die Wege gepflegt?
Ist zur Orientierung die
Beschilderung auf dem Platz
ausreichend?

Sie sind abseits vom
Fairway unterwegs

Machen die Roughs einen
gepflegten Eindruck?

Ist die Qualitdat der Roughs
ausreichend?

Ist das Rough spielbar?
Finden Sie die Bille in ein
paar Metern Entfernung vom
Fairwayrand noch?

Ist es eindeutig, an welchen
Stellen Sie Erleichterung in
Anspruch nehmen diirfen?

Sie sind auf dem Griin

Machen die Griins einen
gepflegten Eindruck?
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Ist die Qualitat der Griins
ausreichend?

Entspricht der Pflegezustand
der Griins der Information,
die Sie erhalten haben?

Sind die Grin-Geschwindigkeiten
von Spielbahn zu

Spielbahn vergleichbar?
Sind die Ondulierungen fair?
Ist erkennbar, wo Sie

zum nachsten Tee gehen
sollten?

Sie nutzen die Restauration

Fiithlen Sie sich in den
Raumlichkeiten wohl?

Sind die Mitarbeiter freundlich?
Ist die Tischdekoration
ansprechend?

Finden Sie auf der Speisekarte
ausreichend ansprechende
Gerichte zu unterschiedlichen
Anldssen?

Werden die Speisen in der Regel
frisch zubereitet?

Stimmt das Preis-/
Leistungsverhaltnis?

Ist der Service angemessen?

Ist erkennbar, dass man sich
engagiert, indem bspw. stets
frischer selbstgemachter Kuchen
angeboten wird, dem Heifigetrank
selbstgemachte Kekse beigelegt
werden, dass darauf geachtet wird,
dass kohlensaurehaltige Getranke
langsam eingeschenkt werden,
damit die Kohlensdaure nicht
entweicht, etc.?

Existiert ein
erweilertes Dienstleistungsangebot?

Ist die Verfugbarkeit von

W-LAN vorhanden?

Gibt es eine Maglichkeit, sich
zurtickzuziehen, um an einem
ungestorten Arbeitsplatz beruf-
lichen Verpilichtungen nachgehen
zu konnen?

Ist die Nutzung eines
Fitness-Raums mit Fitness-Gerdten
moglich?

Ist die Nutzung eines
Schwimmbads moglich?

Ist die Nutzung von Wellness-
Einrichtungen moglich?

Ist die Nutzung einer Sauna
moglich?

Erarbeiten Sie anhand lhrer Interpre-
tation der vier Dimensionen eine Kon-
zeption Threr Golf-Anlage und legen
fest, welche Fragen ganz besonders
entscheidend sind. Legen Sie eben-
talls fest, welche weiteren Fragen
wichtig und welche eher vernachlas-
sigbar sind. Zéhlen Sie am Ende Thre
,Ja’-Stimmen. Achten Sie darauf,
dass speziell Thre wichtigen Fragen
ein ,Ja" erhalten. Folgende Orien-
tierung soll Thnen helfen, Thre Will-
kommens-Kultur zu bewerten und
Handlungsbedarf zu identifizieren:

Anzahl der ,Ja": Mehr als 90% aller
Fragen und aui jeden Fall alle Ihre
besonders wichtigen Fragen:

Gratulation. Sie haben eine ausge-
pragte Willkommens-Kultur. Wenn
Sie dies far Thr Marketing nutzen,
werden Sie sehr erfolgreich sein. Viel-
leicht lassen sich auch noch die restli-
chen 10% optimieren?

Anzahl der ,Ja": Zwischen 75 und
90% aller Fragen und die meisten der
besonders wichtigen Fragen:

Sie sind auf gutem Wege, eine ausge-
pragte Willkommens-Kultur zu eta-
blieren. Es lohnt sich auf jeden Fall,
weitere Aspekte zu optimieren. Stel-
len Sie zundchst sicher, dass auch die
besonders wichtigen Fragen ein ,Ja"
erhalten. Arbeiten Sie erst dann daran,
die restlichen Aspekte zu optimieren.

Anzahl der ,Ja": Zwischen 40 und
75% aller Fragen:

Es liegt ein wenig Arbeit vor Ihnen,
Sie sollten sicher sein, dass Sie die
Unterstiitzung der Verantwortlichen
sowie der Mitglieder erhalten, damit
Sie mit Konsequenz effizient an der
Attraktivitat lhrer Golf-Anlage arbei-
ten konnen. [dealerweise bilden Sie
ein Team von Mitgliedern und Ver-
antwortlichen, um eine addquate Kon-
zeption auszuarbeiten,

Anzahl der ,Ja": Weniger als 40%
aller Fragen:

Es liegt viel Arbeit vor [hnen. Aber sie
werden schnell erkennen, dass es sich
lohnt, die Willkommens-Kultur zu op-




timieren. Unterscheiden Sie zwischen
Aspekten, die Sie einfach optimieren
konnen, indem Sie Anweisungen ertei-
len und Aspekten, die passend zu [hrer
Golf-Anlage inhaltlich starker ausgear-
beitet werden miissen. Es ist wichtig,
dass Sie ausreichend Ruckhalt bei den
Verantwortlichen und Mitgliedern er-
halten. Eine Task Force ist ideal, um
Sie zu unterstiitzen und die einzelnen
Aspekte inhaltlich aufzubereiten.

Damit auch auf lange Sicht gewdhr-
leistet werden kann, dass wesentliche
Elemente der Willkommens-Kultur
optimal bleiben, bietet es sich an,
Verantwortliche zu bestimmen. Deren
Aufgabe ist es z.B. im Bereich Platz,
Range, Gastronomie etc. regelméabig
die Einhaltung der Vorgaben zu tiber-
prifen und den Greenkeeper, den
Pro, den Manager oder den Koch zu
unterstiitzen.

MARKETING

Versuchen Sie alle Aspekte konse-
quent an den vier Dimensionen auszu-
richten und einen nach dem anderen
auf Ihrer Golf-Anlage umzusetzen.
Achten Sie bei der Ausgestaltung dar-
auf, dass es zu ihrer Golf-Anlage bzw.
Ihrem Erfolgskonzept passt. Stellen
Sie sicher, dass der Anspruch an lhre
Willkommens-Kultur von Verantwort-
lichen wie Mitgliedern und Gasten
gleichermalien gelebt wird.

Andreas Gross

Outsourcing_ d_erLG_a;ts_pieIer-Akquise

Best Practice Marketing und Vertrieb: Royal Park I Roveri, Turin/Italien

ine der wichtigsten strategischen

Entscheidungen im Marketing-
und Vertriebsbereich einer Golfan-
lage bezieht sich auf die angestrebten
Produkte und Zielgruppen. Schnell
kommt die Frage auf, ob der Club als
traditioneller Privatclub, als Semi-Pri-
vatclub oder als Pay & Play-Anlage
gestaltet werden soll. Golfclubs auf
der ganzen Welt beschéftigen sich mit
dieser Frage — und die Entscheidung
hdngt von zahlreichen Faktoren ab.
Da feste Mitgliedschaften regelmaé-
Bige Einnahmen garantieren, haben
sich die meisten Betreiber fiir die Vari-
anten Privatclub oder Semi-Privatclub
entschieden. Aber die Zeiten hoher
Einstiegszahlungen bei Clubein-
tritt sind langst Geschichte, viele der
privaten und halbprivaten Anlagen
stehen vor groBien und neuen Heraus-
forderungen in den Bereichen Marke-
ting und Vertrieb.

Der Wechsel von einer ,Nur fiir Mit-
glieder”-Philosophie hin zu einer
.Gaste willkommen*-Strategie sieht
auf den ersten Blick recht einfach aus.
Aber in der Praxis steht eine Anlage
vor einer Vielzahl oftmals sehr kom-
plexer Herausforderungen, wenn man

gmgk-online.de

Riccardo Colombo, Griinder von Top Golf Holiday, iibernimmt mit seinem Golfreiseveran-
stalter die Gdste-Akquise fiir Royal Park I Roveri.

sich als Anlage einem breiteren Publi-
kum offnen mochte. Greenfee-Spieler
aus dem unmittelbaren Umkreis ge-
nerieren meist nur eine geringe An-
zahl an Runden, da sie Ublicherweise
mehrheitlich im eigenen Club spielen.
Eine der vielversprechendsten Ziel-
gruppen sind daher Golf-Reisende.
Der Markt fir Greenfee-Spieler auf
Reisen ist sehr groBl — vor allem, wenn
sich die Anlage in einer attraktiven
Destination befindet, die neben Golf
noch weitere Sehenswiirdigkeiten
und Attraktionen bietet. Aber die
Ansprache und Gewinnung dieser

Zielgruppe bedeutet, dass der Club
sein Vertriebsgebiet deutlich aus-
weiten muss. Vor allem ausldandische
Miarkte bringen neue Varianten beim
Kundenverhalten, neue Sprachen
und zusdtzliche Kundenerwartungen
mit sich. Andererseits — nicht nur in
Deutschland, sondern auch in zahl-
reichen Clubs in ganz Europa - ver-
fugen die meisten Golfanlagen noch
nicht einmal tiber eine eigene Mar-
keting- und Vertriebsabteilung. Viel
wahrscheinlicher ist es in der Praxis,
dass diese Aktivitaten zum Aufga-
benportfolio der Clubmanager zdh-
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