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MARKETING

So verbessern Sie ihren 1.Q.!

Adriaan A. Straten ist seit (iber 25 Jahren als Unter-
nehmensberater selbstdndig und betreut Kommunen,
Vereine und Kapitalgesellschaften, um deren Engage-
ment in Golfanlagen zum wirtschaftlichen Erfolg zu
fiihren.

Strategische Ausrichtung, Vermarktung und Revitalisie-
rung von bestehenden Golfanlagen sowie die Initialisie-
rung von Golfprojekten sind dabei seine Schwerpunkte.
Daneben ist er zertifizierter Qualitdts-Manager, Marken-
entwickler und Dozent an verschiedenen Bildungsein-
richtungen.

In unserer Reihe stellen wir lhnen einzelne Themen-
gebiete aus seiner praktischen Arbeit vor, getreu dem

Motto ,Aus der Praxis fiir die Praxis”.

Kontakt: straten@golfpilot.de

er 1.Q. als Gradmesser der In-

telligenz ist uns allen geldufig.
Gerne wird damit kokettiert und ab
und an auch geprahlt. Nun liefe sich
trefflich dartiber streiten, ob ein hoher
1.Q. im Golfmanagement vonnoéten
und ggf. auch hilfreich ist. Beim Golf-
spiel soll es dem Vernehmen nach
gut sein, wenn man nicht denkt.

Welcher Intelligenz-Quotient not-
wendig ist, um im Golfmanagement
zu Uberleben, dartiber lieBe sich, wie
gesagt, streiten. Unabhdangig davon
ist der ,interesting quotient”, also
das AusmalB an Interesse, das man
den Kunden entgegenbringt, von
entscheidender Bedeutung. Anders
als in vielen anderen Branchen haben
wir es mit Kunden zu tun, die unsere
Einrichtungen mit einer sehr hohen
Wiederholungsrate frequentieren.
Zumindest sollten wir wollen, dass
unsere Kunden es tun.

Bedenken sollte man, dass nach drei
bis fiinf Jahren viele neue Golfer dem
Golfsport endgtltig den Riicken zu-
kehren. Das wissen wir, da die Zah-
len der registrierten Golfer uns dies
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indizieren. Offensichtlich gelingt es
vielen Golfanlagenbetreibern nicht,
ob nun Verein oder GmbH, ihre Neu-
golfer ,abzuholen”. Immerhin haben
in 2015 rund 23.179 (= 46,8% von
49.527 Abgangen in 2015) registrierte
DGV-Golfer das System innerhalb
der ersten fiinf Jahre ihrer Partizipa-
tion am Golfsport wieder verlassen.
Das ist ein sehr hoher Wert, der seine
Dramatik in der Konstanz hat. Jahr
fur Jahr verlassen potenzielle Le-
benszeit-Golfer das DGV-System und
haufig auch den Golfsport. Ursachen
gibt es dafir sicher viele.

Eine davon ist, dass es an Attraktivitat
gemangelt hat. Eine Attraktivitat, die
den Menschen dazu veranlasst, sein
Freizeitverhalten nachhaltig zu ver-
andern. Daran scheint es vielerorten
zu mangeln. Es gentgt eben nicht,
den Platz zu pflegen und ein paar dut-
zend Turniere pro Jahr auszuschrei-
ben. Es braucht mehr, viel mehr vom
dem, welches nicht mit Golf zu tun
hat. Es braucht mehr Aufmerksamkeit
fir den Menschen, der als Individuum
wahrgenommen werden will.

Ein hoher ,interesting quotient” ist
essenziell fur ein Golfmanagement,
das ein Augenmerk auf Kundenbin-
dung hat. Soviel ist mal sicher.

Reflektieren Sie Thren Alltag auf der
Golfanlage: Wie hoch ist Ihr ,interes-
ting quotient”?

Kennen Sie Ihre Kunden mit dem
Namen? Nur ein paar? Besser
alle!

Wird Ihr Kunde mit dem Namen
begriiit, wenn er anruft? Tech-
nisch ein Kinderspiel. Haben Sie
die Infrastruktur dafiir geschaf-
fen?

Kennen Sie die golfspezifischen
Vorlieben Threr Kunden und ver-
suchen darauf Riicksicht zu neh-
men?

Lesen Sie taglich die Lokalzeitung
und informieren sich tiber Regio-
nales?

Lesen Sie taglich iiberregionale
Zeitungen und sind tiber Borse,
Tagespolitik und internationale
Ereignisse informiert?

Lesen Sie Reiseberichte und ken-
nen Sie die beliebtesten Reise-
ziele Threr Kunden?

Erst, wenn Sie einen addquaten 1.Q.
an den Tag legen, haben Sie das
Riistzeug, um ein angemessenes und
treffsicheres Mall an Empathie zu
entwickeln. Eine Empathie, die au-
thentisch wirkt und ihre Glaubwiir-
digkeit als Gastgeber/Golfmanager
unterstutzt.

Alle Mitarbeiter, die Kundenkontakt
haben, sollten so informiert sein, um
auf ihre Kunden eingehen zu konnen.
Reflektieren Sie Thren Alltag auf der
Golfanlage: Wie hoch ist der ,interes-
ting quotient” Threr Mitarbeiter und,
was tun Sie als Vorgesetzter dafiir
um u.a. deren Allgemeinbildung zu
férdern?

Wie wichtig ist den Kunden, und ins-
besondere den weiblichen, der te-
lefonische Kontakt, das wissen Thre
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter an
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der Rezeption. Geben Sie ihnen die
Gelegenheit, ein offenes Ohr fir die
Bediirfnisse Threr Kunden nach Auf-
merksamkeit zu erfiillen.

Es geht nicht um die Abschlagzeit
oder den mal wieder verlegten Schliis-
sel fiir die Caddybox oder die Turnie-
ranmeldung. Vieles lasst sich online,
ohne Kundenkontakt, erledigen. Na-
tirlich werden Prozesse vereinfacht,
wenn Kunden nun das tun, was ei-
gentlich der Dienstleister zu erledigen
hétte. Prozessoptimierung olé!

Die Banken machen uns Kunden das
seit Jahren vor. Aber konnen wir im
Golfbusiness etwas Positives von der
Kundenorientierung der Banken ler-
nen?

Finden Sie heraus, was 10% Ihrer
Kunden interessieren konnte und
reden Sie 90% mit ihnen dariiber. So
verbessern Sie [hren 1.Q.!

Adriaan A. Straten

Quelle

EGCOA Conference 2015, Gregg
Patterson, Zahlen: DGV, eigenes
Erleben

Bevdlkerungskohorte Y —
Millennials —

eine verlorene
(Golf-)Generation?

In dieser Rubrik stellen wir gehduft auftretende Fragen aus
der Praxis an die Golf-Fachverbande vor, die so einem groRe-
ren Kreis von Golfanlagen zugédnglich gemacht werden sollen.
Aktuell in dieser Ausgabe gerichtet an die Abteilung ,Golfre-
gularien und DGV-Platzreife” des Deutschen Golf Verbandes.

Wie kommt ein Golfer
zum Handicap?

it dem seit Anfang des Jahres geltenden EGA-Vorgabensystem hat es

Anderungen bei der ,erstmaligen Erlangung” und der ,Wiederzuer-
kennung" einer EGA-Vorgabe gegeben. Wihrend diese Anderung bereits
fur Anfanger eine bessere Genauigkeit ihrer Handicaps bedeutet, wird fiir
Wiedereinsteiger in den Golfsport das Verfahren zur Wiederzuerkennung
eines Handicaps deutlich verkirzt.

Das ,erstmalige Erlangen” bezieht sich auf Anfanger, die gerade erst ihre
Platzreife erzielt haben. Bis zum letzten Jahr ist es iiblich gewesen, diesen
Spielern auch dann eine Clubvorgabe 54 in ihr Stammblatt einzutragen,
obwohl sie noch lange nicht dazu in der Lage gewesen sind, das fir das
Handicap 54 noétige Spielpotenzial zu erreichen. So reicht es zum Bestehen
der standardisierten DGV-Platzreife aus, auf den besten sechs von insge-
samt neun gespielten Lochern, zwolf Stableford-Nettopunkte zu erzielen.
Der Anfanger hat die praktische Prifung also auch dann bestanden, wenn
er die drei weiteren Locher streichen musste. Fiir das Handicap 54 sind je-
doch insgesamt 18 Punkte (auf neun gespielten Lochern) notwendig. Erzielt
ein Anfanger bereits in seiner Platzreife-Priifung auf neun Lochern 18 oder
mehr Punkte, so hat er sich damit das entsprechende Handicap (54 oder
besser) erspielt. Bis Anfanger diese Punktzahl erreichen, werden Platzrei-
fe-Absolventen mit dem Eintrag ,PR" in der Handicap-Spalte ihres Vorga-
benstammblatts und auf dem DGV-Ausweis gefiihrt. Danach haben Spieler
drei Moglichkeiten, sich ihr erstes Handicap zu erspielen:

1. Wettspielteilnahme: Es ist immer eine Entscheidung der Spielleitung,
welche Spieler an einem Turnier teilnehmen diirfen und so kénnen
auch Spielern mit dem ,PR"-Eintrag zur Teilnahme an bestimmten oder
allen Turnieren einer Golfanlage zugelassen werden. Die Wertung von
Platzreife-Spielern erfolgt dabei auf Basis von Vorgabe 54.

2. EDS-Runde: Auch der Platzreife-Absolvent hat die Moéglichkeit,
sein erstes Handicap durch eine EDS-Runde zu erzielen. Wahrend
EDS-Runden zwar generell auf allen dem DGV angeschlossenen Plat-
zen gespielt werden dirfen, gilt fur die erstmalige Erlangung eines
Handicaps, dass der Vorgabenausschuss des Heimatclubs der Wahl des
Platzes zustimmen muss und diesen auch ohne Angabe von Griunden
ablehnen kann.

3. Vorgabenwirksame Runde nach MaBgabe des Vorgabenausschusses:
Nur zur erstmaligen Erlangung einer EGA-Vorgabe kann ein Vorga-
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Cart Care Company GmbH

Berlin * Dusseldorf * Hamburg * Nirnberg

Wir sind ein fihrendes Unternehmen im Segment Elektroleichtfahrzeuge und
Importeur des Weltmarktfihrers ClubCar Ingersoll USA. Mit unserem umfang-
reichen Sortiment bedienen wir den Golfmarkt in Deutschland, betreuen Handler
und liefern in weitere Branchen und Mérkte in Europa und dartber hinaus.

Zum nachstmaglichen Zeitpunkt suchen wir Sie

als Verkaufer (m/w) Vertrieb
in der Region Bayern/Baden Wiirttemberg

lhre Stérken/Unsere Anforderungen + Perspektiven:

Ihre kaufmannische oder technische Ausbildung haben Sie abgeschlossen
und verfligen Uber Erfahrungen im Vertrieb.

Sie sind muotiviert, erfolgsorientiert, kommunikativ sowie durchsetzungs-
stark und verfligen Uber ein sicheres Auftreten.

Der personliche sowie telefonische Kundenkontakt bereiten Ihnen SpaB.
Sie kdnnen Kunden/Héndler fir unsere Produkte begeistern und freuen sich
auf eine anspruchsvolle Téatigkeit in einem inhabergefiihrten Unternehmen.
Unser vertriebserfahrenes Team Ubernimmt lhre praxisnahe Einarbeitung.
Wir bieten einen Angestelltenvertrag mit Fixum und attraktiven Provisions-
regelungen sowie einen Dienstwagen auch zur privaten Nutzung.

Ihr Wohnsitz liegt im genannten Gebiet und Ihr Arbeitsort ist das Home
Office und/oder unser Standort Std.

Organisationstalent, ein gutes Zeitmanagement und hohe Eigenmotivation
sind die Grundlagen lhrer taglichen Arbeit. Sie berichten direkt an die Ge-
schéaftsleitung.

Uberzeugen Sie uns und bewerben Sie sich! Lassen Sie uns herausfinden,
ob wir zueinander passen.

Senden Sie uns bitte lhre vollstédndigen Bewerbungsunterlagen einschlieBlich lhrer

ClubCar

Cart Care Company GmbH
Industriestr. 12 | 25421 Pinneberg
oder per Mail an: dmh@cartcare.de
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Offizielles Verbandsorgan von

Bundesverband Golfanlagen e.V.
(BVGA)

G‘VD

GOLF MANAGEMENT
VERBAND DEUTSCHLAND

Golf Management Verband
Deutschland e.V. (GMVD)

ATHLETIC SPORT SPONSORING-
das sportliche Auto-Angebot

Das unschlagbare Neuwagen-Konzept Uberzeugt.
Seit mittlerweile 18 Jahren ist die
ASS Athletic Sport Sponsoring GmbH
ein fester Bestandteil im deutschen Sport.
e MONATLICHE KOMPLETTRATE
Inklusive Versicherung und Steuern.
e KEINE KAPITALBINDUNG
Anzahlung und Schlussrate fallen nicht an.
* 12-MONATSVERTRAGE

Hohe Planungssicherheit durch maximale Flexibilitat.

o JAHRLICHER NEUWAGEN
Zahlreiche Modelle verschiedenster Hersteller
stehen zur Auswahl.

Profitieren Sie von den gunstigen Komplettraten
und bestellen Sie sich Inr Wunschauto!

INFOS UND BERATUNG:

ASS Athletic Sport Sponsoring GmbH
Tel.: 0234 95128-40 | www.ass-team.net
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Offizioller Co-Sponsor

www.deutschegolfliga.de

KRAMSKI

DEUTSCHE GOLF LIGA

presented by Audi

SAVE THE DATE

KRAMSKI Qoo

Titel-Sp Presenting-Sponsor

KRAMSKI

DEUTSCHE GOLF

LIGA

1. Spieltag 22.05.
2. Spieltag 29.05.
3. Spieltag 12.06.
4. Spieltag 17.07.
5. Spieltag 31.07.

Final Four 20./21.08.

J.LINDEBERG

Liga-Sponsor Liga-Sponsor Liga-Sponsor



Adriaan A. Straten
Hervorheben

Adriaan A. Straten
Hervorheben


	Seiten aus gm 01_16_interaktiv.pdf
	Seiten aus gm 01_16_interaktiv-2.pdf
	Seiten aus gm 01_16_interaktiv-3.pdf

