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MARKETING

Mit Vorurteilen ein fiir alle
Mal Schluss machen

Adriaan A. Straten betreut seit 25 Jahren als Unter-
nehmensberater Kommunen, Vereine und Kapitalge-
sellschaften. Strategische Ausrichtung, Vermarktung
und Revitalisierung von bestehenden Golfanlagen
sowie die Initialisierung von Golfprojekten sind dabei
seine Schwerpunkte. Daneben ist er zertifizierter Qua-
litéts-Manager, Markenentwickler und Dozent an der
Hochschule fiir angewandtes Management.

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

Motto ,Aus der Praxis fur die Praxis”.

Kontakt: straten@golfpilot.de

ass der Golfsport in der 6ffentli-

chen Bewertung ein Image hat,
das nicht dazu dient, es den Verant-
wortlichen auf Golfanlagen leicht zu
machen, neue Golfer zu generieren,
ist bekannt. Darauf zu warten, bis
Sportverbdande sich dieses Themas
annehmen und dann zu sehen, was
passiert, mag fir den einen eine Lo-
sung sein, fur andere nicht.

Daher konnen diejenigen, die sich
fur den wirtschaftlichen Erfolg einer
Golfanlage verantwortlich fithlen nur
eins tun — handeln.

Betrachten Sie dazu kritisch die
Kommunikation, die Sie mit Threm
Golfunternehmen mit Medien, In-
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teressenten, Lieferanten, lokalen
Vereinen und Ihren Kunden in den
vergangenen Jahren gepflegt haben.

Was passiert, wenn sich ein Inter-
essent ein Herz nimmt, die Schwel-
lendngste iberwindet, und auf Ihre
Golfanlage kommt? Wird er mit
einer Flut von Verbotsschildern kon-
frontiert? Reservierte, leere Park-
platze fiir Vorstand, Clubmeister etc.
Kommt dann gleich die Etikette-Ta-
fel mit Hinweisen, was alles nicht
erlaubt ist? Wie geht es an der Re-
zeption weiter? Wie ist die Willkom-
menskultur? Hat jemand Zeit, sich
dem Interessenten zu widmen oder
bekommt er zwischen Greenfeever-
kauf, telefonischer Startzeitenreser-
vierung und einem Mitglied, dass
sich iiber Anfanger auf der Runde
lautstark beschwert, gerade mal eine
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Preisliste vom gestressten
Sekretariatsmitarbeiter in die Hand
gedruckt?

Wie sind Ihre Produkte strukturiert?
Alles oder nichts, oder gibt es ein
sinnvoll abgestimmtes stufiges Pro-
duktportfolio, welches es einem Be-
ginner einfach macht, in den Sport,
bzw. in Ihr Angebot einzusteigen?

Bedenken Sie, die mediale Besta-
tigung der gangigen Klischees ist
uberwaltigend. Werbesports, wie die
von Dacia, die Golfer als Profilneuro-
tiker stigmatisieren, werden laufend
im TV gesendet. Vorabend- und Kri-
miserien im TV geben gebetsmuh-
lenartig wieder, was jeder, der noch
keinen Kontakt zu Golf hatte, schon
vermutet hatte: Golf ist teuer, die
Golfanlagen sind bevolkert von Un-
sympathen und am Ende sind diese
auch noch kriminell. Testimonials
wie Beckenbauer, Miiller, Lahm, die
sich golfspielend ablichten lassen —
alles Multimillionare.

Was tun Sie dafiir, Interessierte auf
Ihre Golfanlage zu bekommen und
was daflir, Vorurteile, die nicht zu
Ihrer Golfanlage und deren Positio-
nierung passen, zu widerlegen?

Vielleicht einen Tag der offenen
Tir? Na prima! Denken Sie mal dar-
uber nach. Wissen Sie, wer Tage der
offenen Tir veranstaltet? Geschlos-
sene Anstalten, z.B. Kasernen, also
geschlossene Gesellschaften. Damit
bestdtigen Sie wieder eines der gan-
gigen Vorurteile 4 la , Golf ist nur was
far ...".



Machen Sie es besser und laden
Sie noch nicht Golfer auf IThre Golf-
anlage ein und seien Sie darauf
vorbereitet.

Wie soll das bei einem ,Tag der of-
fenen Tur", der von 10 bis 17 Uhr
geht, professionell ablaufen? Wer-
den die Interessenten ,abgeholt”
und mit einer gelebten Willkom-
menskultur betreut? Was passiert
mit der Familie, die um 16:55 Uhr
kommt? Sind noch gentigend mo-
tivierte Betreuer da? Alleine bei
so einer kleinen, jedoch extrem
wichtigen Veranstaltung werden
landauf, landab Kardinalfehler be-
gangen, die dazu beitragen, die
Vorurteile bei noch nicht Golfern
lebhaft zu bestatigen. Das Erlebte
wird dann verbal und unglaublich
authentisch von den Besuchern an
ihre Bekannten weitergetragen
und der Imageschaden tragt sich
in die nachste Generation.

Das es vielerorts noch nicht so gut
klappt, konnen wir feststellen,
wenn wir uns die Umwandlungs-
quoten von Schnupperkursteilneh-
mern zu PE-Kurs-Teilnehmern und
dann spater zu Vollzahlern auf vie-
len Golfanlagen ansehen.

Machen Sie es besser und helfen
damit, die Wirtschaftlichkeit Ihrer
Golfanlage zu verbessern und dem
gesamten Golfmarkt mehr Golfer
zuzufihren.

Adriaan A. Straten



