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Herausfor erung fiir Golfanlagen

Aus der Reihe,,oanlagen - in schwierigem Marktumfeld behaupten®

a. Fast jedes Jahr wird alles teu-

rer. Das war schon immer so und
wird auch in Zukunft so sein. Das
ist sogar volkswirtschaftlich so ge-
wollt und in gewissem Rahmen auch
sinnvoll. Somit ist eine Preissteige-
rung grundsdtzlich nichts Schlim-
mes, weil sie vorhersehbar und damit
planbar ist.

Allerdings sind die teilweise enormen
Preissteigerungen, die bei Lieferanten
und Anbietern i dem letzten Jahren zu
beobachten sind, extrem, und fiihren
zu einer groBen Verunsicherung samt-
licher Marktteilnehmer.

Sind diese Herausforderungen von
Dauer oder nur vortiibergehend? Aus
volkswirtschaftlicher Sicht befinden
wir uns in einer besonderen Situation.
Vertraute Marktgrundsatze funktio-
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nieren nicht mehr und Preissteigerun-
gen sind unkalkulierbar geworden:
Die Volatilitdt der Finanzmadrkte hat
enorm zugenommen, die MaBnah-
men der Politik sind enttduschend und
hilfreiche Handlungsempfehlungen
fehlen.

Ist die Situation wirklich so hoffnungs-
los? Nein, nicht wenn Golfanlagen ihr
Potenzial aktiv nutzen. Nachfolgende
Beispiele zeigen, wie sich Golfanla-
gen in diesem besonders schwierigen
Marktumfeld behaupten kénnen:

Zum besseren Verstandnis, mit wel-
chen besonderen Herausforderungen
eine Golfanlage derzeit konfrontiert
ist, hilft ein Blick auf die Herkunft und
Verteilung der Kosten und Ertrage.

Die Kostenstellen als Ort der Entste-
hung der Kosten auf einer Golfanlage
umfassen (nach DGV-Betriebsver-
gleich) im Wesentlichen die Bereiche
Platzpflege (mit im Durchschnitt 46 %
aller Kosten), Verwaltung (@ 18 %),
Pacht/Miete (J 10 %), Sport (J 9 %),
Sonstiges (D 17 %). Bei den Kosten-
arten dominieren die Personal- und
Lohnkosten (mit im @ 39% fur Platz
und Verwaltung) sowie die Betriebs-
mittel (mit im & 20 % fiur den Platz).

Die Ertrdge stammen durchschnittlich
zu 90 % aus Mitgliedsbeitrdgen, Spiel-
gebiihren, Greenfee und Einmalentgel-
ten.

Wie wirken sich bei einer Golfanlage
die Inflation und die Preissteigerung
auf die Kosten und die Einnahmen
aus? Welche Moglichkeiten hat sie,
damit umzugehen?

Fiur die anfallenden Personal- und
Lohnkosten sind Golfanlagen selber
verantwortlich und koénnen sie frei
steuern. Diese Kostenarten umfassen
im Durchschnitt immerhin 39% aller
Gesamtkosten. Damit stellen sie den
groBten Kostenblock dar und Golfanla-
gen miissen gewissenhaft abwégen, in
welchem Umfang Investitionen in das
Personal fiir die Aufrechterhaltung des
gewlunschten Servicestandards wiin-
schenswert sind.

Wenn die Bindung an die Golfanlage
gering ist und Mitarbeitenden zudem
anderswo lukrativere Gehdlter win-
ken, droht die Abwanderung von Per-
sonal. Ob Gehdlter angepasst werden
(und wenn, wann und in welchem
MabBe), ist Teil der Kultur und Phi-
losophie der Golfanlage. Sie geben
den Handlungsleitfaden vor (Anm.
d. Red.: s. hierzu auch den Beitrag



+Suchen Sie Mitarbeiter? Herausfor-
derung Fachkraftemangel” aus dem
golfmanager 2/24).
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Der ergdnzende Beitrag ,,Suchen Sie Mit-
arbeiter? Herausforderung Fachkrdfteman-
gel” unseres Autors Andreas W. Gross unter
gmgk-online.de

Fir das Miteinander von Golfan-
lage und Mitarbeitenden ist bei einer
ethisch-basierten Leitung der Golf-
anlage die offene Kommunikation auf
Augenhohe das A und O:

Koénnen Mitarbeitende objektiv ge-
sehen aufgrund der allgemeinen
wirtschaftlichen Rahmenbedingun-
gen zu Recht mehr Lohn und Ge-
halt fordern?

Sind sie vielleicht aufgrund der
Steigerung der Lebenshaltungskos-
ten sogar dazu gezwungen?

Wie problematisch wéren auf der
anderen Seite die Implikationen
einer Lohnsteigerung fiir die wirt-
schaftliche Situation der Golfan-
lage?

Offene Kommunikation ist Wertschat-
zung anderer, wodurch sich Mitarbei-
tende mit der Golfanlage identifizieren.
Mitarbeitende haben fiir vieles Ver-
stdndnis, wenn es gut begrindet und
ehrlich gemeint ist. Sie tragen auch
schwierige Entscheidungen mit, wenn
Vertrauen in die Leitung vorhanden ist
und wenn der Erhalt des Arbeitsplatzes
fur alle oberste Prioritat hat.

Gehen Sie mit uns online — gmgk-online.de

Begreifen sich Arbeitgeber und Arbeit-
nehmer als ein Team, in dem jeder die
Sorgen und finanziellen Noéte des an-
deren ernst nimmt und Herausforde-
rungen gemeinsam losen mochte, ist
fur Mitarbeitende die Gehaltsfrage in
der Regel nicht entscheidend. Loyali-
tat ist selten eine Frage des Geldes.
Es lohnt daher, die Golfanlage in jeder
Situation professionell zu leiten — nicht
nur in Krisenzeiten.

Das Herzstiick einer Golfanlage ist die
gegenseitige Wertschatzung zwischen
Leitung und Mitarbeitenden in person-
licher und finanzieller Hinsicht. Sie
wirkt als Katalysator fiir das Verhaltnis
der Golfanlage zu den Mitgliedern und
ist damit fiir das Wohlfiihlen der Mit-
glieder unschatzbar wertvoll.

Sparen Sie lieber bei anderen Kosten-
arten oder generieren Sie zusdtzliche
Einnahmen, wenn es irgendwie mog-
lich ist. Die nachfolgend skizzierten
MaBnahmen erldutern diesen Hand-
lungsspielraum naher.

Die Zinsentwicklung wirkt sich pri-
mar auf neue (Bau-)Projekte aus. Wie
dringlich neue MafBnahmen in diesem
Bereich eingestuft werden, hat jede
Golfanlage selbst in der Hand. Bereits
bestehende Zinsbelastungen sind von
der Inflation bis zum Laufzeitende in
der Regel nicht betroffen.

Die Europdische Zentralbank EZB
rechnete fiir das Gesamtjahr 2022 mit
einer Inflation von 8,1 %. Diese sollte
jedoch in 2023 auf 5,5 % und in 2024
auf 2,3 % sinken. Der Bauzins hat sich
in 2022 bis auf 4 % erhoht. Fir 2023
war keine wesentliche Steigerung fest-
stellbar.

Insgesamt stehen die Zeichen also auf
Entspannung, so dass davon ausgegan-
gen werden kann, dass sich bereits in
einigen Monaten die Rahmenbedin-
gungen wieder in bekanntem Terrain
bewegen

Ab 2025 gilt die neue Grundsteuer.
Es wird davon ausgegangen, dass fir
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Grundstiicke und Immobilien auf dem
Land oder in strukturschwachen Re-
gionen weniger Grundsteuer anfallen
wird. Somit sollte die Grundsteuer fur
Golfanlagen in Regionen wie diesen
kein Grund zur Sorge sein. Anders
sieht es bei Anlagen in GroBstadtndahe
aus.

Bei den Belastungen, die durch Pacht
bzw. Miete verursacht werden, ist es
Verhandlungssache, ob eine Preisstei-
gerung verhindert oder abgemildert
werden kann, sofern Vertrage dies
Uberhaupt zulassen.

Grundsatzlich gilt, dass es nicht im In-
teresse des Verpachters oder Vermie-
ters ist, dass eine Preissteigerung zur
Insolvenz einer Golfanlage fiihrt. In der
Praxis hat es sich daher bewdhrt, pro-
aktiv das Gesprach zu suchen und die
Situation offen anzusprechen.

Im personlichen Gesprach zeigen sich
Vermieter und Verpachter meist zu
weit mehr Zugestdandnissen bereit als
bei anderen Kommunikationswegen
— sogar zu einer zeitlich befristeten
Reduktion der Kosten, wenn die Situa-
tion der Golfanlage plausibel erldutert
wird. Eine Prasentation hilft, Verstand-
nis fir die finanziellen Verhéltnisse zu
entwickeln.
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Anhand alternativer Szenarien lasst
sich gut darstellen, wie sich die fi-
nanzielle Situation auf der Einnah-
menseite durch den Leverage-Effekt
entwickeln kénnte: Dieser besagt, dass
aufgrund der Preis-/Nachfrageelastizi-
tat bereits kleine Erh6hungen der Mit-
gliedsbeitrdge oder ein Senken des
Service- und Dienstleistungsniveaus
insgesamt zu einem Umsatzrick-
gang fihren kénnen. Hinzu kommen
rechtliche Restriktionen, die beachtet
werden mussen:

Die Gemeinnttzigkeit von Ver-
einen setzt Hochstgrenzen bei den
Beitrdgen voraus (im Durchschnitt
uber alle Mitglieder gilt: 1.534 Euro
Aufnahmebeitrag, 1.023 Euro Mit-
gliedsbeitrag, 5.113 Euro Investi-
tionsumlage), siehe AEAO ab S. 22
und Konkretisierung in 1.3.2

Eine Beitragsanderung oder der
Beschluss zu einer Einmalzahlung
muss bei Vereinen mehrheitsfahig
sein und kann nicht willkirlich
erfolgen. Zudem muss sie auf der
Mitgliederversammlung beschlos-
sen werden; wird sie nicht aulleror-
dentlich einberufen, findet sie nur
einmal pro Jahr statt.

In der Regel entstehen durch beste-
hende Miet- oder Leasing-Vertrage
keine zuséatzlichen Belastungen, so-
fern vertraglich keine jahrliche Anpas-
sungsmoglichkeit vorgesehen ist.

Bei Golfcarts z.B. kénnen steigende
Kosten 1:1 an die mietenden Mitglie-
der und Gaste weitergeben werden.
Gleiches gilt fur alle anderen Gerite,
die fiir ein Nutzungsentgelt zur Ver-
figung gestellt werden (Trackman, In-
door-Golf etc.).

Fir den Fall, dass das Greenkeeping
lUber einen eigenen Maschinenpark
verfligt, lasst sich die Auslastung op-
timieren, indem mit anderen Golfan-
lagen oder FuBiballvereinen kooperiert
wird, um phasenweise nicht genutzte
Maher, Bigler, Aerifizierer, Lochboh-
rer etc. untereinander zu tauschen.
Streben Sie eine Auslastung [hres Ma-
schinenparks an.
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Der zweite groBe Kostenblock sind
mit 20,4 % die Betriebsmittel einer
Golfanlage. Diese haben sich zusam-
men mit den sonstigen Kosten zum
Teil drastisch erhoht. Neben der all-
gemeinen Preissteigerung durch die
Inflation (struktureller Effekt) kom-
men auch noch Lieferengpdasse hinzu
(friktionelle Effekte), wodurch Preise
sowohl in der Vergangenheit in die
Hohe getrieben worden sind, als auch
in Zukunft noch weiter werden steigen
koénnen. Die Lieferengpésse sind kaum
beeinflussbar, allerdings ist bereits
jetzt bemerkbar, dass sie sich normali-
sieren. Die Frachtraten in der Contai-
nerschifffahrt belaufen sich insgesamt
mittlerweile fast wieder auf Vorkrisen-
niveau - ein guter Indikator fiir die
weiter zu erwartende Entspannung der
Lieferketten.

Zur Abfederung struktureller Effekte,
also allgemeiner Preissteigerungen, ist
aktives Engagement hilfreich:

SchlieBen Sie sich zu Beschaffungs-
zwecken zu einem Verbund zusam-
men, wie es auch der DGV, der
BVGA und der GMVD unterstiitzt.
Reduzieren Sie den Verbrauch von
Warmwasser, indem Sie bspw. war-
mes Wasser fiir Duschen nur an
Turniertagen ermoglichen und an
Waschbecken komplett abstellen.
Reduzieren Sie den Verbrauch von
Strom, indem Sie bspw. die IT-
Landschaft nachts herunterfahren
und auch das WLAN ausschalten.
Haben Ihre Mitglieder Kontakte zu
potentiellen Lieferanten oder sind
ggf. selber welche? Schopfen Sie
das Potenzial Threr Mitglieder aus.
Dazu empfiehlt sich priméar das per-
sonliche Gesprach, aber auch ein
freundliches Schreiben an alle Mit-
glieder mit der Bitte um Unterstt-
zung kann sehr wirkungsvoll sein.
Bitten Sie um Sachspenden. Gerade
Kleinigkeiten kénnen in Summe
das Budget merklich entlasten: De-
koartikel, Sanitarartikel etc. Zudem
wird dadurch die Sensibilisierung
hinsichtlich eines achtsamen Um-
gangs mit dem Eigentum aller un-
terstutzt.

Bitten Sie um Spenden von Gewer-
ken: Fensterreinigung, Fege- und
Kehrleistungen, Beet- und Garten-
arbeiten, Aufraumarbeiten, Reno-
vierungs- und Streicharbeiten.
Vergeben Sie Patenschaften fur
Baume, Beete oder Banke.
Produzieren Sie selbst anstelle teuer
einzukaufen: Gras-Soden kénnen
bspw. einfach selbst angebaut wer-
den, sofern ausreichend groBe Fla-
chen zur Verfligung stehen.
Nutzen Sie (sofern zuldssig) geeig-
nete Flachen zur Produktion von
nachhaltigem Strom (Photovoltaik)
oder Warmwasser (Solarthermie).
Eine PV-Anlage mit einer Flache
von 30 qm und 6 kWp bendtigt
ein Materialinvestment von ca. 10
TEuro und spart damit einen Gro8-
teil der Stromkosten (15 Module
a4 200 Euro, ein 3-Phasen-Hybrid-
Wechselrichter fiir 3.500 Euro, ein
Batteriestromspeicher mit 4 kWh
far 3.500 Euro). Wird die Anlage
selbst erstellt, wird lediglich noch
die Abnahme von einem Elektro-
installateur benétigt. Je nach Bun-
desland kénnen auch Fordergelder
beantragt werden, die bis zu einem
Drittel der Kosten ersetzen.
VergroBern Sie Wasserreservoirs,
damit kein Wasser teuer zugekauft
werden muss.

Beachten Sie, dass MaBnahmen zur
Kosteneinsparung das Service-An-
gebot und die Kundenorientierung
reduzieren kénnen. Gerade im Dienst-
leistungssektor wie bei einer Golfan-
lage konnen diese MaBnahmen sehr
schnell fatal enden, wenn Kostenein-
sparungen zur Abwanderung von Mit-
gliedern oder Gasten fithren und damit
Einnahmen wegfallen. Dies sollte unter
allen Umstanden vermieden werden,
denn der Aufwand, neue Mitglieder zu
akquirieren ist im Durchschnitt 30-mal
so hoch wie der zur Erhaltung von Mit-
gliedschaften.

Streben Sie daher an, zundachst die
Basis fiir eine gut funktionierende Golf-
anlage mit zufriedenen Mitgliedern zu
schaffen, indem ein fir alle iberzeu-
gendes Gesamtkonzept implementiert
wird. Auf dieser Grundlage ist es er-
heblich einfacher und auch wesentlich
glnstiger, neue Mitglieder zu finden,



die sich mit diesem Konzept identifi-
zieren konnen. So vermeiden Sie, teure
Ressourcen auf neue Mitglieder auszu-
richten, die dann ohnehin nach kurzer
Zeit abwandern, da Erwartung und
Wirklichkeit nicht zueinander passen.

Neue Einnahmen zu generieren sollte
in Krisenzeiten der Schwerpunkt der
Bemiihungen sein. Seien Sie kreativ.
Binden Sie Ihre Mitglieder mit ein.
Hier einige ausgesuchte Moglich-
keiten:

Ubernehmen Sie die Golf-Gastro-
nomie: Geben Sie diese Schliissel-
kompetenz nicht aus der Hand. Die
Leitung einer Golf-Gastronomie in
Eigenregie ist fiir eine Golfanlage
einfacher als Sie denken, sie ist mit
nur geringem Steuerungsaufwand
moglich und bietet vielfdltige Vor-
teile. Beispielsweise bestimmen Sie
mit dieser MaBnahme selbst, welches
Angebot zu welcher Qualitdat und zu
welchem Preis zu Ihrer Golfanlage
passt. Stellen Sie einen Koch ein, der
innerhalb der von Ihnen definierten
Rahmenbedingungen fir die Gastro-
nomie inklusive Servicepersonal ver-
antwortlich ist. Damit internalisieren
Sie die Einnahmen, die ansonsten
ein fremder Dritter erwirtschaftet (s.
GROSS, A., 2018: Gastronomie-Schliis-
selkompetenz der Golf-Anlage, in:
golfmanager 6/18).

Finden Sie Sponsoren: Mit Hilfe von
Sponsoren lasst sich viel erreichen.
Werden potenzielle Sponsoren tiber-
zeugend kontaktiert, erkennen viele
sehr schnell, welche Vorteile eine
Golfanlage bieten kann. Ist namlich
fir Mitglieder erkennbar, dass lokale
Unternehmen , ihre” Golfanlage unter-
stiitzen, sind sie auch dazu bereit, ihr
Konsumverhalten zu verdandern, um
diesen Unternehmen durch Treue zu
danken — eine Win-Win-Situation fiir

Gehen Sie mit uns online — gmgk-online.de

alle. Sponsoren koénnen eine ortliche
Brauerei oder Getrankehersteller sein,
eine Gartnerei oder ein GaLaBau-Be-
trieb, Handwerksunternehmen etc.
Folgende Angebote kénnen Golfan-
lagen potenziellen Sponsoren unter-
breiten: Plakatierung an ausgewdahlten
Platzen; Auslage von Informationsma-
terial; Aufsteller bei/auf gesponsorten
MaBnahmen wie bspw. der Gestaltung
eines Beetes ,Danke Unternehmen
XY"; Benennung von Spielbahnen
nach Sponsoren; Kennzeichnung der
Sponsorenherkunft (Beispiel: Hygiene-
artikel in den Umkleiden und Toiletten
weisen auf die kostenlose Zurverfu-
gungstellung durch den Sponsor hin:
»Mit freundlicher Unterstiitzung vom
Drogeriemarkt XY"). Es lohnt sich,
Zeit in ein Konzept und eine Marke-
ting-Kommunikation zu investieren,
die zum Ziel haben, Sponsoren zu
gewinnen.

Haufig vernachldssigt werden Ge-
schaftskunden-Beitragsmodelle: Vor
allem bei international tatigen Unter-
nehmen gehort es zum guten Ton,
Partnern und Gasten eine Runde Golf
zu ermoglichen. Mit einer flexiblen
Firmen-Mitgliedschaft ist das kein
Problem. Die Basis bildet eine Grund-
pauschale von in der Regel mehreren
Tausend Euro fiur das grundsatzliche
Recht, befristete Mitgliedschaften an
ausgewahlte Mitarbeitende und Gaste
zu vergeben (ggf. nach vorheriger for-
maler Genehmigung durch die Golf-
anlage). Jede Spielberechtigung wird
dariiber hinaus separat je nach Bedarf
berechnet. Die Hohe und die damit ein-
geschlossenen Leistungen (Training,
Range-Bélle, Gastronomieumsatz etc.)
sind Verhandlungssache. Nutzen Sie
die Kontakte IThrer Mitglieder, um mit
relevanten Unternehmen ins Gesprach
zu kommen, oder sprechen Sie Unter-
nehmen proaktiv an.

Erschliefen Sie ungenutzte Areale
fiir komplementdre Angebote: Je nach
Positionierung der Golfanlage kénnen
passende Angebote ergdnzend zur
Verfligung gestellt werden. Beispiele:
Parcours fir Trail-Run, Reitplatz,
Kletterpark, Boulder-Moglichkeiten,
Boule-Areal, Minigolf, Hundetrai-
ningsgeldnde, Bike-Trail, Wohnwagen-
Abstellplatz. Die Organisation kénnte
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in Eigenregie, aber auch in Koopera-
tionen erfolgen. Damit wiirden nicht
nur freie Flachen konform zur Kultur
des Clubs genutzt, sondern auch Inte-
ressengruppen angesprochen, die als
potenzielle neue Mitglieder in Frage
kdmen.

Etablieren Sie die Golfanlage als
Event-Location, ggf. in Zusammen-
arbeit mit der Goli-Gastronomie:
Koch-Events oder Seminare zum
Thema Kochen, Wein-Seminare, Ba-
rista-Kurse, Tee-Verkostungen, sons-
tige Events fliir GenieBer. Sie kénnen
externe Experten einladen, finden
diese aber sicherlich auch unter den
Mitgliedern. Voraussetzung fiir den
Erfolg solcher Events ist allerdings
eine professionelle Planung, Kommu-
nikation und Durchfiihrung in einem
ansprechenden Ambiente und mit pro-
fessioneller Ausstattung.

Verfiigen Sie iiber einen Fitness-Raum
oder einen Raum, der dafiir geeignet
wadre, lasst sich ein umfangreiches
Sport-Angebot zusammenstellen. Von
Indoor-Putt-Kursen, Yoga und Pilates
bis hin zu sonstigen Fitnesskursen.

Team-Building-Seminare sind eine
weitere Moglichkeit, ungenutzte Are-
ale der Golfanlage sinnvoll zu nutzen
—indoor, aber auch outdoor.

Mit etwas mehr Engagement ist selbst
eine Freilichtbiihne denkbar, die fir
vielfdltige Einsdtze genutzt werden
kann.

Nutzen Sie das Potenzial Ihrer Mit-
glieder. Gehen Sie auf Ihre Mitglieder
zu und es werden sich sicherlich um-
fangreiche Moglichkeiten zur Gewin-
nung weiterer Einnahmen erschlieBen
lassen. Die Wahrscheinlichkeit ist gro83,
dass sich etliche Mitglieder gerne en-
gagieren, die Golfanlage dabei zu
unterstiitzen. Nutzen Sie deren Mog-
lichkeiten, um weitere Einnahmen zu
erzielen!

Allgemeine Preissteigerungen kdénnen
fir Golfanlagen schnell gefdhrlich wer-
den. Vermeintlich einfache Loésungen
wie die Reduzierung von Kosten oder
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die Erhoéhung der Mitgliedsbeitrage
waéren jedoch falsch und kénnen fir
Golfanlagen eine Bedrohung bis hin
zur Insolvenz sein.

Um gestarkt aus Krisen hervorzugehen,
ist es empfehlenswert, aktiv neue Wege
zu beschreiten. Ergreifen Sie MaBnah-
men, um die wirtschaftliche Kraft Ihrer
Golfanlage zu starken und eine mog-
liche Krise zu verhindern.
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Erarbeiten Sie eine Grundkonzeption
und identifizieren Sie MalBnahmen,
die von allen mitgetragen werden und
die nicht zu héheren Belastungen, son-
dern zu zusatzlichen Einnahmen fiih-
ren. Seien Sie kreativ und nehmen Sie
Mitglieder und Mitarbeitende mit auf
Ihre Reise.

Die aufgezeigten Moglichkeiten sind
als Anregungen zu verstehen. Fir eine

Implementierung geeigneter MaB-
nahmen empfehle ich die Erarbeitung
eines Masterplans, damit die Effekte
nicht nur kurzfristiger Natur, sondern
Bestandteil eines ldngerfristigen Kon-
zeptes sind.

Andreas W. Gross



