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MANAGEMENT

Erfolgreich wirtschaften in
der Golfbranche? Das gelingt
nur wenigen. Lesen Sie,

worauf es ankommt.

,JEDER HAT EINE
CHANCE ZU PROFITIEREN®

Andreas W. Gross
ist selbststandiger Management-
und Marketing-Consultant.
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WIn der Golfbranche Geld verdienen” lautet
der Untertitel: Diesen Anspruch formuliert
Andreas W. Gross in seinem Marketing- und
Management-Handbuch Golf. Im Interview
mit dem Sales Guide Golfreisen sagt er, auf
welche Erfolgsgrundliagen es ankommi.

Ilhr Buchtitel zeigt einen Mann, auf den
ein Geldregen niedergeht - das ist aber
nicht unbedingt die Regel in der Branche,
oder? Laut einer KPMG-5tudie von 2013

macht jede finfte Golfanlage in der
DACH-Region Verlust ...7?

Da haben Sie vollkommen recht, das ist leider
heute der Fall, obwohl die Reprisentativitat
der Studie von manchen angezweifelt wird,
da die Ergebnisse auf lediglich 2g Golfanla-
gen aus der gesamten DACH-Region basie-
ren. Dennoch: Wir wissen von Gesprachen
und Benchmarks, dass sich etliche Golfanla-
gen schwer tun, schwarze Zahlen zu schrei-
ben. Immer wieder gibt es Situationen, in de-




nen Mitglieder oder Sponsoren zuschielen
mussen, damit der Betrieb nicht gefahrdet
ist. Aber genau das ist der Grund fur dieses
Buch: In den meisten Fallen ware dies ver-
meidbar —wenn man denn weil’, an welchen
Stellen zu optimieren ist und wenn die
Eahmenbedingungen nicht gerade vollig
aussichtslos sind.

Der ,freche” Buchtitel soll sagen: Jeder kann
in der Golfbranche Geld verdienen, wenn er
die erforderlichen Kenntnisse hat und richtig
handelt. Das gilt Ubrigens auch fur alle ande-
ren, die in der Branche Geld verdienen moch-
ten — natirlich auch fiir Reisebiiros, die
Golfreisen verkaufen mochten.

Anders gefragt: Wer macht gutes Geld
in der Golfbranche?

Auf jeden Fall zu wenige — das Buch zeigt je-
doch, dass jeder eine Chance hat zu profitie-
ren. Fast jeder klagt: Clubs wollen mehr Mit-
glieder, Investoren eine hahere Rendite,
Golflehrer mehr Schiller, Produzenten von
Golfausristung mehr Absatz und Reisebtros
mehr Golfreisen verkaufen. Studien zeigen,
dass Entscheidungen selbst zu hohen Ausga-
ben wie zu einer Golfreise zunehmend kurz-
fristig getroffen werden. Werden Golfspieler
auf die richtige Art und Weise angesprochen,
ist die Wahrscheinlichkeit grol, dass sie eine
Golfreise buchen. Emotionen und Persdnlich-
keit sind hier sehr wichtig.

Vielfach werden von Investoren selbst grofe
Budgets in den S5and gesetzt, weil man der
Auffassung ist, dass die Klientel vermdgend
ist und das Geld locker sitzt. Grundsatzlich
gehdren Golfspieler zwar tatsachlich zu den
Besserverdienern, aber es handelt sich um
eine sehr kritische Zielgruppe: Gerade weil so
viele an deren Geldbeutel ritteln, sind sie
beim Geldausgeben zurdckhaltend. Sie wol-
len wertgeschatzt werden und attraktive
Leistungen erhalten.

Ich bin davon Uberzeugt, dass heute mehr
denn je bereit sind, viel Geld fiir das Hobby
Golf und fir Golfreisen auszugeben, wenn
sie der Ansicht sind, dass es sich lohnt. Sie
missen den Nutzen erfahren kdnnen, und
die Hemmschwelle muss so gering wie mog-
lich gehalten werden.

Die Konkurrenz sind heute zunehmend nicht
mehr andere Golfreiseanbieter, sondern Frei-
zeitparks, Kinos, Festivals und andere
Amusements. Ein paar Hundert Euro sind fiir
solche Vergnugen fur eine Familie am Wo-
chenende schnell ausgegeben —warum also
nicht die nachste Wochenend-Golfreise bu-
chen? Sie muss ,nur” attraktiv genug sein.
Die wahren Profiteure der Golfbranche sind
in Deutschland nur wenig zu finden. Die sind
langst in neuen boomenden Golfmarkten
wie zum Beispiel in Asien unterwegs. Grund-
satzlich halte ich es fiir begriifenswert,

Eigenes Hotel und
guter Service

Andreas Gross zur touristischen
Vermarktung einer Golfanlage:

Es gibt grundsatzlich zwei Aspekte,
deren sich ein Manager bewusst
zein muss, wenn seine Anlage nicht
Zu den grolfen Resorts in Deutsch-
land gehort: Hat seine Anlage et-
was Besonderes Zu bieten, ein Al-
leinstellungsmerkmal? Das kann ein
Par & oder ein hohes Course Rating
sein, ein Links Course oder eine
richtige County-Club-Atmosphare
mit Tennisplatzen und einem

25 Meter langen Indoor Pool.

Wenn dem nicht so ist, hat er nur
die Chance, dass seine Anlage auf-
grund der geografischen Lage for
kurzausfloge und Damen- oder
Herrentouren geeignet ist und Ober
ein ausreichend groBes Einzugs-
gebiet verfugt. Das alles funktio-
niert aber nur mit maglichst eige-
nem Hotel auf der Anlage und einer
wirklich ausgepragten Service- und
Kundenorientierung. Wenn diese
Voraussetzungen erfollt sind, ist
der Rest fast .nur” noch der richti-
ge Mix aus Marketing und Vertrieb.
Grofe Resorts haben mit ihrem
Marketing-Etat ganz andere Mdg-
lichkeiten, Golftouristen anzulo-
cken: Es gibt sehr gute Dialog-
marketing-Moglichkeiten, um
auslandischen Golfspielern die Vor-
Zuge eines Golfuriaubs in Deutsch-
land naher zu bringen.

Insgesamt gibt es die Tendenz.
dass die deutsche Golflandschaft
zunehmend for europaische Golfer
interessant wird: Viele tolle Platze
sind in wenigen Stunden mit dem
Auto oder far geringe Kosten mit
dem Flugzeug erreichbar. Immer
mehr Anlagen ist daher die Bedeu-
tung eines eigenen Hotels oder
einer Kooperation mit Hotels be-
wusst, um for diese Klientel
attraktiv zu sein.

wenn wir in Deutschland nicht das _schnelle
Geld” in der Golfbranche verdienen, aber mit
einer starkeren Markt- und Kundenorientie-
rung konnten die Nachhaltigkeit und damit
auch der Profit deutlich gestarkt werden.

Der Golfmarkt stagniert bei 640.000 Mit-
gliedern (auf gut 720 Anlagen) - Rang 10
unter den Sportverbanden. Ist das nun

viel oder wenig? Anders gefragt: Wie viel
Potenzial hat der Markt? B
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Eine sehr gute Frage, an der sich prominente
Geister scheiden. Ich personlich bin davon
uberzeugt, dass Golf grundsatzlich das
Potenzial hat, dass es mindestens genauso
viele organisierte Golfspieler wie Tennis-
spieler gibt. Der DTB ist mit Uber 1,4 Mio. Mit-
gliedern der drittgrofte Spitzenverband in
Deutschiand. Golf kénnte von deutlich mehr
Menschen gespielt werden, denn bei Tennis
steigt mit zunehmendem Alter die Verlet-
zungsgefahr, weshalb auch viele Tennisspie-
ler zu Golf wechseln. Golf ist eine Sportart
flrs gesamte Leben, egal wie alt man ist.

Was muss geschehen, um dieses
Potenzial zu heben?

Dazu muss ein Bewusstseinswandel erfol-
gen. Jeder sollte die Moglichkeit haben, Golf
ohne Kosten richtig kennen zu lernen — bis er
beispielsweise Handicap -36 erspielt. Wurde
Golf ein normaler Bestandteil des Schul-
sports sein und wurden sich Politiker zu threr
Golfleidenschaft bekennen, ware es inner-
halb weniger Jahre fir jeden normal, Golf zu-
mindest einmal ausprobiert zu haben. Da wir
wissen, dass viele, die Golf tatsachlich aus-
probieren, dem 5Sport treu bleiben, wurde die

Anzahl der Spieler ganz automatisch wach-
sen — vorausgesetzt, dass ein passendes
Angebot existiert.

Oftmals habe ich nur wenig Zeit und trainie-
re dann mit viel Spal auf der Driving Range.
lch muss nicht unbedingt uber den Platz ge-
hen. Golf ist dadurch fir mich eine Sportart,
die ich auch einmal in der Mittagspause aus-
tben kann. In anderen Landern ist es bereits
heute méglich, sich in der Mittagspause auf
einer nahe gelegenen Driving Range ocder in
einer Golfsimulator-Box auszutoben. Diese
Nachfrage wird sich sicherlich auch hier ein-
stellen, wenn sich Golf fir Jungere weiter
dffnet. Die Frage ,Golf versus Arbeit und Fa-
milie” darf sich gar nicht erst stellen. Golf ist
ein wertvoller Ausgleich zur Arbeit und ein
herrliches Spiel fir die gesamte Familie.

Mehr Anlagen bringen mehr Spieler -
oder umgekehrt? In Portugal oder Italien
beispielsweise wurden mehr Anlagen
gebaut, ohne dass das dort die nationale
Nachfrage stimuliert hitte ...

Die Golfentwicklung ist sehr vielschichtig, es
spielen eine Menge Rahmenbedingungen
eine Rolle. Pauschal lasst sich dazu wenig sa-

So kommt man
ran an die Golfer

Das rdt Andreas Gross Reisebliros
beim Verkauf von Golfreisen:

Bei Reiseboros steht und falit der
Erfolg mit der Betreuung der Golfer
und der Erkennung der individuel-
len Beddrinisse sowie dem passen-
den Angebot zur richtigen Zeit.
Ausgewanlte Destinationen mit
ausgewahlten Boutique-Hotels sind
angesagt. Wenn dann dem Golf-
spieler umfangreiche Informaticnen
Zu Destination, Hotel und Umland
gegeben werden und eine 24,/7-Be-
treuung gewahrieistet wird, dann
kann man Golfspisler viel einfacher
von einer Golfreise Qberzeugen.

Feisen werden zudem gern aus
einer Laune heraus gebucht. Zu
warten, bis der Golfer ins Reisebiro
kommt, ist der falsche Ansatz. Ver-
lockende Angebote mossen dort
platziert werden, wo die gute Lau-
ne entsteht - warum also nicht auf
einer Golfanlage?

Stets etwas Positives bewirken

Golfberatung ist meine Leidenschaft”, sagt Andreas W. Gross. _Ich berate
nur, wenn ich davon ausgehen kann, dass sich die Investition in mein Honorar
um ein Vielfaches auszahlen kann." Trotzdem falle es Machern in der Golf-
branche immer wieder schwer, fur Beratung Geld auszugeben. . Mit meinem
Buch machte ich diese Hemmschwelle ein wenig abbauen, indem ich einen
Einblick in das Instrumentarium gebe, mit dem man erfolgreich sein kann.”

In seinem Handbuch analysiert Gross auf fast 900 eng bedruckten Seiten den
Markt und prasentiert viele Erkenntnisse und praktische Empfehlungen. .Darin
steckt die Erfahrung meiner Karriere - vom Referenten, Verkaufer, Marketing-Ma-
cher, Politiker und Strategen bis hin zum Geschaftsfohrer” In den vergangenen
zehn Jahren habe er sich intensiv mit der Golfbranche auseinandergesetzt und sich
gefragt, warum sich viele Anbieter schwer tun. .Ich bin zu der Erkenntnis gelangt,
dass die Besonderheiten der Branche zu wenig bekannt sind ocder Beachtung fin-
den”, so das Fazit von Andreas W. Gross. . Ich wirde mich freuen, wenn mein Buch
dazu beitragt, dass sich das andert.” Kéllen Verlag, 880 Seiten, 240 Euro
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gen, man muss sich die einzelne Anlage anse-
hen. Wenn Fordergelder oder euphorische In-
vestoren winken, ist die Risikobewertung
eine andere, als wenn man selbst einen Kre-
dit bei der Bank aufnehmen muss und damit
nicht nur seine eigene, sondern auch die
Existenz seiner gesamten Familie gefahrdet.
Hinzu kommen Annahmen, die unrealistisch
sind —weil die Verantwortlichen es nicht bes-
ser wissen cder nicht besser wissen wollen.
Ich kenne auch Berater, die Projekte befir-
worten, da sie von einem perfekten Manage-
ment ausgehen. Das ist jedoch realitatsfern.
Zudem wissen wir, dass die nationale Nach-
frage nach Golf in einkommensschwiche- B
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ren Regionen zundchst sehr stark ans verfig-
bare Pro-Kopf-Einkommen gebunden ist. Erst
ab einer bestimmten Einkommensschwelle
ist Golf fur eine breitere Schicht interessant.
Ist dies der Fall, kbnnen wir bei starker wach-
sendem Pro-Kopf-Einkommen sehr gut eine
Korrelation beobachten, dass neue Golfanla-
gen auch die nationale Nachfrage stimulie-
ren. Aber auch das funktioniert nur bis zu ei-
nem gewissen Punkt. In Deutschiand steigt
das Pro-Kopf-Einkommen immer weiter, aber
es gibt kaum neue Anlagen. Die Nachfrage
stockt wegen der bereits erlauterten Rah-
menbedingungen. Unabhangig davon wer- Mein Ball macht, was ich will Der Untartitel
den Sie Menschen, die es gewohnt sind, M Griinde, Golf .Mental stark von der | bis zur 18" verrat den
mit ihren Handen auf dem Feld zu arbeiten, zu lieben Die gnspruch S - T T
nur selten von Golf begeistern konnen. .Ode an die Poe- L mentalez. Gruqu:lge-
sie des langen raskt aufzubauen. F-‘.eme. Inf_-n:hte MEIN BALL
Schlages” wird l{l;uzt. aber el:u_ens::: motivierend FTITENETENNE
Anfang Dezem- ‘_-'anE'.F'IIJtIWE'I"tIg dankderlar.ug-
ber-akbaalisiert jahrigen Erfahrungen, die die |
arcl eyt & baiden .&.ut-::-ren,.die Pru:uﬁg-::lfer
pew andgalegh - Freddy und Patrick Braun, hier

ideal for alle, die ihre Vorurteile weitergeben. Belowpar, 216

gegeniber Golf widerlegen B -
foder bestatigen!d) mochten.
Die . Liebeserklarung an den

Lesen, trainieren, besser werden

Mur wenige Neuerscheinungen - Grund genug, vor allem einige
neu aufgelegte Klassiker der Golfliteratur vorzustellen.

Das Golf-Quiz . Golf spielen” ohne Schlager: Ein spaBiges
Ratespiel mit 66 Fragen wie Was ist, wenn der Ball auf
einer Schildkrote landet?”. Dank Kleinformat auch ideal
for die (Golf-)Reise oder fors 19. Loch bei schlechtem
Wetter. Ars Vivendi Verlag, 66 Fragen, 12,95 Euro

Gibt es neben den Hindernissen auf
der Nachfrageseite weitere Hlrden
im deutschen Markt?

Der zusatzliche Engpass sind die Hirden auf
der Angebotsseite. Das Angebot in Deutsch-
land ist nicht ideal an die Nachfrage ange-

passt. Viele Anlagen machen den Fehler, fur
alle Spieler und die, die es werden mochten,

gleichermaRen attraktiv sein zu wollen. schonsten Sport der Welt” ent- Dein Handicap st nur
Wenn eine Anlage fir Anfanger attraktiv ist, puppt sich als augenzwinkern- .Im an_f A”CE_'H dieser
wird sie das kaum gleichzeitig fir gute Club- des Psychogramm eines ambi- L:n Aprr”tf?; |er|§ n_tE-n.
golfer sein kinnen, die ein Clubleben schat- tionierten Hobbygolfers. t:IrT-I uF:wz Erw;r;:t:; -
zen. Die Anlage muss sich entscheiden, Schwarzkopf & Schwarzkopf Ausgabe geht es um

was ihre Hauptzielgruppe ist. Verlag, 288 Seiten, 12,39 Euro mentale Starke, Ziel ist

Zudem sind in Deutschland die Rahmen-
bedingungen nicht ideal: Es gibt nur wenige

n_n::uch freie und aus.reichem_j groke Fl_éichen fir Golf Schwunggedanken Der Bestseller, der die bewahren und die rich-
eine neue Anlage —zumal in attraktiven Re- psychologischen und spieltechnischen Vorausset- tigen Entscheidungen
gionen. Hinzu kommt der birokratische Auf- zungen for den optimalen Schwung als Einheit ZU treffen. Erfolgsautor
wand: Der Betreiber muss allerlei Auflagen Bernd Litti erklart an-
erfiillen, Genehmigungen einholen und hof- schaulich, wie Nerven-
fen, dass sein Viorhaben durch keine Interes- flattern und Unsicher-
sengruppe boykottiert wird. Wiirden bei- Handlungsanweisungen zu Bewe- neit der Vergangenheit
spielsweise wie fiir einen Sportplatz gungsablaufen, Spielsituationen R R Sy
zentrumsnah Flachen fir eine Driving Range GOLF und zum Umgang mit der eigenen S20:Sciten, 13, Euro
zur Verfiigung gestellt werden, wiirden sich il o Psyche. BLV Buchverlag,

sicherlich schnell Investoren finden lassen. IR 128 Seiten, 17,- Euro

es, in angespannten 5i-
tuationen die Ruhe zu

pehandealt, kommt in neuer Auf-
machung. aber mit bewahrten In-
halten daher - einpragsamen

Trainingsbuch Lucky 33 Von einem der Top-Golfclubs lernen:
Drer Praxisguide in Spiralbindung vereint die besten Ubungen Tralningsbucl
des vom Golf Club 5t. Leon-Rot entwickelten leistungsorien-
tierten Trainingskonzepts - samtliche Bereiche vom Putten,
Chippen, Pitchen und Bunker bis zum langen Spiel sowie
Mental- und Athletiktraining. Ideal sowohi far
Pros als Anregung fars Training im Jugend- il
und Forderbersich als auch fOr Spieler, die inr |
Spiel optimieren wollen. I:'Jv_.{ﬂ
Golftrainingsbuch flr Einsteiger Lucky 33 ._['_ 5! -
Aus derselben kompetenten Quelle stammt e
dieser Leitfaden for Kinder in inrem ersten
Golfjahr - in 21 Trainingseinheiten gegliedert,
die Schritt for Schritt in das Golfspiel einfoh-
ren und dabei den Spal nicht zu kurz kom-
men lassen. Karl Kramer Verlag, 172 bzw. 118
Seiten, je 14,95 Euro
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