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Der Golfclub zwischen Generation X, Y und Z

ut, dass das Erlebnis auf dem

Golfplatz nicht komplett digi-
talisierbar ist! Zwar kann man in der
virtuellen Realitdt Golfschldage in einer
in Echtzeit computergenerierten, in-
teraktiven virtuellen Umgebung dar-
stellen, inklusive Vogelgezwitscher;
doch das Erlebnis bei Sonnenaufgang
uber den Platz zu laufen, wenn die
Natur um einen herum erwacht, die
noch kiihle Frische des Morgens auf
der Haut zu spuren, bevor die Sonne
mit voller Kraft scheint, das ist derzeit
noch nicht méglich. Hier geht es um
das Fiihlen, Spiiren, Schmecken: um
Genuss. Doch wie bringt man das sei-
nen Zielgruppen bei? Bewusst ist hier
der Plural verwendet worden, denn

die eine Zielgruppe gibt es nicht. Vor
allem wenn man die Generationen-
modelle berticksichtigt — Babyboomer
(vor 1964), X (1965 bis 1978), Y (1979
bis 1998) und Z (ab 1999) - zeigt sich,
dass diese unterschiedliche Werte,
Einstellungen und Verhaltensweisen
haben. Zudem prdagen die Digitali-
sierung und Social Media-Angebote.
Schnelllebigkeit hat nicht nur in den
Medien, sondern auch in unserem
Privatleben Einzug gehalten. Zu den
Hobbies FuBballspielen, Wandern
oder Golfen gesellen sich Kickbo-
xen, Yoga und Zumba. Zwar haben
die Deutschen laut ,Freizeit-Monitor
2018", einer von British American Tob-
acco (BAT) finanzierte Befragung, mit

knapp sieben Stunden tdglich mehr
Freizeit zur Verfligung als frither, doch
Freizeit wird scheinbar immer mehr
zur Stresszeit. SchlieBlich will man
viel erleben und ja nichts verpassen.
Fomo - ,fear of missing out” — nennt
sich dieses Phdnomen, das generati-
onentibergreifend anzutreffen ist. So
vibriert das Smartphone im Minuten-
takt, in jeder kurzen Pause werden
schnell die neuesten Facebook- oder
Instagram-Nachrichten gecheckt und
vor dem Essen noch schnell ein Bild
des Tellers gepostet, anstatt im Hier
und Jetzt zu leben. Dabei glauben
mehr als die Halfte der Millennials
und der Generation Z hierzulande,
dass weniger Social-Media-Konsum
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Seit etlichen Jahren bin ich Golf-

betriebsmanager (IST). Aus Sicht
des Managements habe ich ei-
nige Fragen an dich als Green-
keeping-Spezialisten zur aktuellen
Pilege-Situation. Welche vorbeu-
genden Mafnahmen kann man
treffen, um die Graser gegen Pilz-
befall zu starken?

In erster Linie steht die ausgewogene
und bedarfsgerechte Nahrstoffver-
sorgung der Graser im Vordergrund.
Zudem konnen MaBnahmen zur
Tau-Reduzierung einen positiven Ef-
fekt auf die Ausbreitung von Krank-
heiten haben. Die Reduzierung des

Oberflachenwassergehaltes und der
Blattfeuchte konnen die Verbreitung
von Pathogenen entgegenwirken.
Der Einsatz eines Anti-Taumittels
ist sinnvoll und auch wirtschaftlich,
da weniger Arbeitskrafte mit dem
mechanischen Abtauen von Hand
gebunden sind.

Wie hoch ist die Aufwandmenge?

Der Einsatz ist vom einzusetzenden
Mittel, der Applikationstechnik und
den ortlichen Gegebenheiten ab-
hangig und liegt daher zwischen 4
und 12 Liter/Hektar.

Wie oft soll die Anwendung wie-
derholt werden?

Je nach Befallsdruck von Pathoge-
nen und dem Auftreten vom Tau
konnen die MaBnahmen im Abstand
von 7 - 21 Tagen notig werden. Eige-
ne Erfahrungen vor Ort und Wetter-
beobachtungen und -aufzeichnun-
gen konnen eine grofe Hilfe sein.

Ein anderes Thema: es gibt ein
neues Herbizid Haksar 260 EW.
Ist dieses Mittel nach § 17 PflISchG
zugelassen und damit auf Goli-An-
lagen einsetzbar?

Ja, dieses Mittel hat die Zulassung
fir Flachen, die fur die Allgemein-
heit zuganglich sind und es kann

daher auch auf Golfanlagen einmal
pro Jahr angewendet werden. Die
gesetzlichen Vorgaben sind natiir-
lich einzuhalten, dies bedeutet u.a.,
dass die Flachen bis zum Antrock-
nen der Spritzbrithe gesperrt wer-
den miissen und die Offentlichkeit
in geeigneter Weise durch Aufstel-
len von Schildern bis zu 48 Stunden
nach der Applikation informiert
werden muss.

Wie kann ich die Kosten der ver-
schiedenen Mittel vergleichen?

Bei der Zusammensetzung der
Mittel ist die Menge und die An-
zahl der aktiven Wirkstotfe unter-
schiedlich. Hier ist ein Vergleich
der Menge an aktiven Wirkstoffen
notig. Manche Mittel enthalten nur
einen Wirkstoff, der dann in eini-
gen Einsatzbereichen Wirkungs-
defizite verbergen kann. Andere
Mittel hingegeben besitzen durch
mehrere aktive Wirkstoffe einen
breiteren und daher gesicherten
Bekampfungserfolg, da die Schwa-
chen des einen Wirkstoffes mit den
Starken des anderen Wirkstotfes
ausgeglichen werden.

Woraui sollte ich bei der Anwen-
dung achten?

Bevor es zur Anwendung kommt,
muss das Mittel in den meisten Fal-

len erst einmal eingelagert werden.
Hier ist mindestens unbedingt ein
Pflanzenschutzschrank  erforder-
lich, um das Mittel vor unbefugtem
Zugrntf zu schitzen und bei einer
Leckage des Gebindes eine Gefahr
fir die Umwelt auszuschlieBen.
Gleichzeitig ist auf frostfreie La-
gerung und im sich verandernden
Klima auch auf die Lagerung unter
hitzefreien Bedingungen zu achten.
Bei der Anwendung miissen der
Anwender-, Personen- und Um-
weltschutz beachtet werden, die
Abstandsauflagen zu Nachbarkul-
turen sowie zu angrenzenden Fla-
chen des Naturhaushaltes Wasser.
Nach einer Anwendung miissen
dann die Aufzeichnungspflichten
im Spritztagebuch dokumentiert
werden. Ich kann aus eigenen Er-
fahrungen sagen, dass es sich lohnt
alles ordentlich zu fiihren, damit
bei einer Kontrolle der zustandigen
Behorde die eigene ,Buchfiuhrung”
standhalt. Alle Informationen zur
Handhabung und Anwendung des
Mittels sind vor der Anwendung
den Informationen auf dem Etikett
zu entnehmen und einzuhalten.

Danke fiir die ausfiihrlichen Infor-
mationen. Das sind sehr wichtige
Hinweise fiir das Pflege-Manage-
ment in der zweiten Saison-Halfte.
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sie gesiinder und gliicklicher machen
wiirde. Spontan eingefangenes Gliick
auf Instagram kann harte Arbeit sein.
Dennoch wéren je rund 40 Prozent
besorgt, wenn sie fiir ein oder zwei
Tage keinen Zugang zu ihren Profilen
hétten. Dies geht aus der der achten
Ausgabe des Deloitte Millennial Sur-
vey hervor, bei dem weltweit 16.400
Befragte teilnahmen, davon 800 Deut-
sche.

Die geburtenstarken Jahrgdange nach
dem zweiten Weltkrieg bilden heute
die Generation der Babyboomer, zu
der auch Bundeskanzlerin Merkel
gehort. Die heute tber 50-Jdhrigen
haben ein hohes Gesundheitsbe-
wusstsein, sind idealistisch, kreativ
sowie team- und karriereorientiert.
Zum GroBteil haben sie die Arbeit in
den Mittelpunkt ihres Lebens gertuckt,
wodurch der Begriff des , Workaholic”
geprdagt wurde. Thr Kommunikations-
medium ist das Telefon, das sie noch
als Wéhlscheibe kennen.

Die Generation X, auch bekannt
als Generation Golf (das Auto von
VW) nach dem gleichnamigen Buch
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von Florian Illies, ist ambitioniert,
individualistisch, ehrgeizig und er-
gebnisorientiert. Zudem sind sie gut
ausgebildet und arbeiten, um sich
einen entsprechenden Lebensstan-
dard leisten zu kénnen. Dabei stellt
sie die Arbeit aber nicht vor andere
Bediirfnisse, ein hoher Freizeitgrad
und eine Work-Life-Balance steht im
Mittelpunkt. Die Generation X er-
lebt den technologischen Wandel von
analog zu digital bereits im Erwachse-
nenalter. Als Kommunikationsmedien
treten das Mobiltelefon und E-Mail
hinzu.

Die Generation Y, die sogenannten
Millenials, scheinen bislang am bes-
ten erforscht zu sein. Sie sind — wie die
Generation X - gut ausgebildet, gut
informiert und Meister im Multitas-
king. Das Internet und der Umgang
damit gehoren fir die Generation Y
zum Lebensalltag, denn sie sind mit
den neuen Technologien aufgewach-
sen. Arbeit und Privatleben werden
nicht mehr streng geteilt, sondern er-
gdnzen sich und verschmelzen zuneh-
mend. Die Arbeit muss SpaBl machen
bzw. erfiillend sein, Fihrungspositio-
nen sind nicht mehr so wichtig. Denn:
Die Generation Y legt viel Wert auf
das Privatleben. Als erste ,digital

natives” ist das Web 2.0 ihr Kommu-
nikationsmedium, dementsprechend
sind sie Social Media gegentiber sehr
aufgeschlossen.

Fir die Generation Z stellt sich nicht
mehr die Frage zwischen Computer
und Smartphone, fir sie gilt ,mobile
only"”. Sie wissen: Jede Information ist
nur einen Wisch entfernt. Internet und
Smartphone gehoren zu ihrem Leben
selbstverstdndlich dazu. Die Genera-
tion Z will sich frei entfalten. Daher
probieren sie aus, welche Wege fir
sie passen. Anders als die Generation
Y legt die Generation Z den Fokus bei
der Selbstverwirklichung auf den pri-
vaten Sektor, auf die Freizeit und so-
ziale Kontakte. Arbeit und Privatleben
werden klar voneinander abgegrenzt.
Das Leben ist fiir die ,digital natives”
eine Ansammlung aus unterschiedli-
chen Lebensabschnittspartnerschaf-
ten in unterschiedlichen Bereichen.
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Andreas Dorsch

» Wir haben es mit verdnderten Erwar-
tungen, der Digitalisierung und einem
hohen Informationsstand bei Mitglie-
dern, Gdsten und Interessenten von
Golfclubs zu tun, egal aus welcher Ge-
neration. Die digitalen Technologien
und Méglichkeiten spielen eine zuneh-
mend wichtiger werdende Rolle”, sagt
Andreas Dorsch, Geschdftsfiihrer des
Golf Management Verbandes Deutsch-
land (GMVD). Jede Golfanlage und
jeder Golfclub sollte sich frithzeitig und
intensiv mit dem Thema Digitalisie-
rung auseinander setzen. Insbesondere
dann, wenn man kiinftige Generatio-
nen von Golfern ansprechen méochte.

*) Quelle: Prof. Dr. Antje-Britta Mérstedt, PFH Private Hochschule Géttingen, https://www.pfh.de/fileadmin/Content/PDF/forschungspapiere/vortrag-ge-

neration-z-moerstedt-ihk-goettingen.pdf
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Hierzu braucht es technikaffine und
entsprechend geschulte Personen mit
Einfihlungsvermégen, IT-Kompetenz
und IT-Transparenz.

Und doch: ,Der Markenkern ist und
bleibt fiir mich das origindre Golfspiel
uber 18 Bahnen auf einem gepflegten,
abwechslungsreichen Golfplatz, der
von méglichst viel regionaler Fauna
und Flora umgeben ist”, sagt Dorsch.
Dartber hinaus muss man sich als
Verantwortlicher einer Golfanlage
frithzeitig aktiv Gedanken machen,
was die Attraktivitat des Freizeitan-
gebotes ,Golf" ausmacht. Dies betrifft
insbesondere die nachkommenden

Generationen, die anders ,ticken” als
die momentan sehr stark vertretende
Generation 50 plus. Laut Dorsch miis-
sen sich Golfclubs folgendes fragen:
Bin ich als Golfclub digital auf der
Hoéhe der Zeit, ist meine Angebots-
und Preisstruktur noch zeitgemés,
biete ich zusdtzliche Mehrwerte und
+Komm-Grinde" wie z.B. Fitness-
und Yogakurse, Personal-Training,
Natur-Fiihrungen, Erndhrungsbera-
tung, kleine Konzerte, Kunstausstel-
lungen, Bridgeturniere, Lesungen,
Kamin-Gesprdache, Kochkurse und
vieles mehr an? , Wir befinden uns in
der Freizeitbranche und dementspre-
chend miissen die Clubs ihre Mitglie-
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Dr. Johanna Damm
Presse- und Offentlichkeitsarbeit
GMVD

der und Gdste ,entertainen’”, so der
GMVD-Geschéftsfiithrer. Natiirlich
sollte bei den zusétzlichen Angeboten
eines Golfclubs fir alle Generationen
etwas dabei sein. Denn Golferinnen
und Golfer iiber 50 Jahre haben an-
dere Anspriiche an ihren Golfclub als
jungere Menschen, die sich noch in
der Ausbildung befinden oder bereits
eine Familie gegriindet und zugleich
ihre berufliche Laufbahn im Auge
haben. ,Wir als Golf- und Freizeit-
manager sollten nicht nur nach Gol-
ferinnen und Golfern unterscheiden,
sondern jedes Mitglied individuell be-
trachten und ansprechen sowie deren
Wiinsche und Erwartungen an unse-
ren Golfclub méglichst gut kennen
und idealerweise in einem CRM-Sys-
tem dokumentieren”, schlieBt Dorsch.

Dr. Johanna Damm

Adventure Golf

Steigern Sie die Attraktivitat lhrer Golfanlage durch

Erhoht das Interesse an
Golfstunden

Magnet fir neue Kunden

Hohe Einnahmen und Rentabilitat

Vollstandig barrierefreies
Schnelle Amortisation ;
Minimaler Wartungsbedarf i
dank qualitativ hochwertigem £
Kunstrasen

Steigert den Umsatzin Ihrem
Golf-Shop und Restaurant
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GOLF EUROPE

www.citygolfeurope.de

Zieht neue Clubmitglieder an

N
Carsten@citygolf.com
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