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HINTERGRUND GOLF IN DEUTSCHEN LANDEN
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2| VON PETRA HIMMEL gegen den Online-Handel war im Ein- keinen allzu grofien Unterschied macht,
o =—=——— = zelhandel um die Ecke riesig. Inzwischen ~ wenn man den Golfsport nicht als lieb
% er Markt” ist ein unsicheres hat man gelernt mit Amazon & Co. zu gewordenes Hobby betrachtet, sondern
| 5 Geschépf. Schwer durchschau-  leben. Diejenigen, die es nicht lernen als ein Geschiftsfeld, in dem sich in
| e bar und sehr unstet. Alte Ge- wollten, haben ihre Liden geschlossen. Deutschland tiber 700 Golfanlagen tum-
’ 3 wohnheiten und Traditionen »Der Markt“ kennt kein Mitleid. meln. Sie betreiben Gastwirtschaften und
. 7 interessieren ihn nicht. Die ein- »Die Dynamik des Marktes kann man Proshops, beschiftigen Clubmanager und
% drucksvollste Geschichte von nicht stoppen’, sagt Thomas Hasak. Sekretarinnen. Und weil der urspriinglich
: g| ,dem Markt" hat in den letzten Jahren Er spricht nicht vom Buchhandel oder in der deutschen Golflandschaft vor-
| | 2| der E-Commerce geliefert. Das Geschrei ~ Schuhen, sondern von Golfanlagen, was herrschende eingetragene Verein, kurz
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e.V., als am Gemeinwohl orientiertes
Clubmodell langst am Aussterben ist und
Golfanlagen vermehrt als mittelstandi-
sches Unternehmen mit Investoren und
Betreibern agieren, ging es im wachsen-
den Golfmarkt mit seinen zunehmenden
Golferzahlen iiber Jahre um die Maxi-
mierung der Gewinne.

Jetzt geht es sehr hiufig um die Mini-
mierung von Verlusten. Knapp 54.000

Golfer, so die aktuellen Zahlen des Deut-
schen Golf Verbandes, haben 2013 ihre
Mitgliedschaﬁ beendet und keine neue
aufgenommen. Zum Ende des Jahres
blieb ein Nettozuwachs von knapp 2.638
neuen Golfern, ein Drittel davon hat sich
) ung club-

fiir die preisgiin
freier Golfspiele
von 195 Euro als Mitglied

entschieden. Wie viel von den insge-

resbeitrag
tsform

samt verbliebenen etwa 55.000 anderen
DGV-Neumitgliedern tatsichlich eine
der klassischen Vollmitgliedschaften
abgeschlossen haben oder auf preisgn-
stige Varianten zuriickgegriffen haben,
ist unklar. ,,Die Leute sind prcissensibel,
die Bindung zum Sport existiert, aber die
Bindung zum Club nimmt ab", beschreibt
Andreas Dorsch als Geschiftsfiihrer des
Golf Management Verbandes Deutsch-
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land eine Marktbewegung, welche die
deutsche Golfszene derzeit bewegt. Rund
ein Drittel aller deutschen Golfanlagen,
da sind sich Hasak und Dorsch einig,
kimpfen derzeit mit grofien wirtschaftli-
chen Problemen.

»Wir haben nicht mehr diese relativ
kleine Gruppe der Spieler, die sich mit

Thomas Hasak,

Haut und Haar ihrem Hobby verschrie-
ben haben, sondern es wichst eine
neue Gruppe Golfer heran: Moderner,
jlinger, flexibler. Diese Leute probieren
mehrere Sportarten nebeneinander aus,
sind manchmal eben gar nicht in einem
Verein," erklart Alexander Klose vom
Deutschen Golf Verband, der sich als
Vertreter der deutschen Golfclubs sieht,
den wesentlichen Grund fiir die verdn-
derte wirtschaftliche Lage, die auch in
einer Studie der Techniker Krankenkasse
aus dem Jahr 2013 nachzulesen ist. 52
Prozent aller Befragten bezeichneten sich
als Sportmuffel und hielten wenig von
Bewegung. Sportvereine, und das betrifft
Golfer wie Fufiballer, Handballer oder
Schwimmer gleichermafien, finden dem-
entsprechend immer weniger Mitglieder,
die ihre Freizeit aktiv verbringen wollen.

Theoretisch ausgedriickt kann man in
diesem Fall von einem Nachfragermarkt
sprechen: Die weniger werdenden po-
tenziellen Vollblutgolfer treffen auf eine
Vielzahl von Golfanlagen, die sich um sie
reifien. Praktisch ausgedriickt hat Klaus
Niepel ein handfestes Problem. Er ist der
Prisident des GC Brodauer Miihle, ein
gemeinniitziger Verein, vor 28 Jahren in
der Boomzeit des Golfsports entstanden,
als man durchschnittliche Golfplatze
eben auch 35 Kilometer von Liibeck ent-
fernt in die Landschaft baute.

~Wir haben das grofe Problem mit
sinkenden Vollzahlern®, sagt Niepel, der
von der raren Spezies nur 370 Personen
aufweisen kann. Und das, obwohl der
Club Sonderaktionen anbietet, einen Tag
der offenen Tiir veranstaltet und ,,wir uns
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bemiihen, nicht traditionell und ver-
staubt zu wirken®. Aufnahmegebiihren
kann Niepel schon lange nicht mehr
verlangen, und weil Not bekanntlich
erfinderisch macht und der Club ,,den
Mitgliedern ja auch einen ordentlichen
Pflegezustand bieten will", ist man eine
Partnerschaft mit CP Golf Web Marke-

»,Die Dynamik
des Marktes kann
man nicht stoppen.”

Geschaftsfiihrer Bundesverband Golfanlagen

ting eingegangen und offeriert iiber den
Ausweis-Makler Fernmitgliedschaften
fir 199 Euro.

In der Praxis funktioniert das dann
zum Beispiel so: Ein Miinchner Golf-
interessierter, der einen DGV-Ausweis
haben méchte, aber weitgehend auf
Greenfeebasis spielen will und keine
der im Miinchner Umfeld angebotenen
Mitgliedschaften haben méchte,
kauft sich zum Beispiel auf
der Website guenstiger-
golfen.de eine ,, Mit-
gliedschaft + Zufalls-
club® fur 139 Euro
oder eine ,,Mit-

gliedschaft + Wunschclub® fiir 199 Euro,
bei der er aus 27 deutschen Golfclubs
auswihlen kann. Ein paar Tage spiter
erhiilt er dann seinen Ausweis vom GC
Brodauer Miihle, dem GC Wutzschleife
oder dem GC Stolper Miithle - um nur
einige zu nennen - und los gehts.

JVor fiinf, sechs Jahren wire ich auf
dem DGV-Verbandstag dafiir ausgebuht
worden’, resiimiert Niepel. Er klingt er-
niichtert. Schlie8lich zahlt er mindestens
50 Prozent Provision an die Maklerfirma.
Aber am Ende des Tages hat er doch
zirka 50.000 Euro in der Clubkasse, die er
und seine Mitglieder dringend brauchen,
um gute Qualitéit auf dem Platz und im
Clubhaus zu ermoglichen.

Der Geschiftsfithrer eines Golfclubs
nahe Berlin sieht das ganz niichtern:
Rund 1.400 aktive und ebenso viele
Fernmitglieder fihrt der Club derzeit
nach seinen Angaben, dabei spiilten die
Fernmitglieder etwa 100.000 Euro in den
Etat. Die Fernmitglieder sieht man ja nie,
denn die meisten wohnen viel zu weit
entfernt.

So ist das Geschift, das nicht nur im
Raum Berlin inzwischen Standard ist.
Rund 20 Agenturen von Fernmitglied-
schaften gibt es in Deutschland, die
nichts anderes tun als offene Mitglied-
schaften aus normalen Golfclubs an
interessierte Gelegenheitsgol-
fer zu vermitteln. Laut
DGV-Statuten

darf eine Golf-

Das Korbchen mit Ubungsballen - einer
der ersten Schritte zum Golf.



Licht am Ende des Golfballs?
Fiir viele deutsche Clubs
sieht die Zukunft allerdings
eher diister aus ...

anlage pro neun Locher 700 Ausweise sagen ihres Geschiftsfiihrers Marco zwar von einzelnen Agenturen oder
ausstellen. Ergibt 1.400 Karten pro 18 Paeke als Orientierungsmaglichkeit fiir Golfanlagen angeboten, wurden aber von
0 Ausweise pro 36 Locher. Selbst ~ Neugolfer, die zligig in einen klassischen ~ der Mehrzahl aller Clubbetreiber geichtet

fiir Golfanlagen, « cht in einer Club wec en und in seltenen Fillen und auf schwarzen Listen gefiihrt.

prekdren wirtschaftlichen Lage befinden,  ,,als dauerhafte Heimat fiir Gelegen- »Ich war auch dankbar, da

ergibt sich auf diese Weise die Moglich- heitsgolfer®. gab®, sagt Lentz heute, ,aber ich habe

keit, ein paar Euros dazuzuverdienen. Fernmitgliedschaften in auslindischen  auch tberlegt, ob es nicht einen leichte-
~Wir miissen allerdings inzwischen und wenigen deutschen Clubs wurden ren Einstieg gibt.” Zusammen mit seinen

auch Clubs: n“ verweist Stefan

Lentz, Geschiftsfiuhrer von CP Golf Web

Marketing auf die Dynamik des Golf- Die Leute si nd
markt Das ist ja kein exponentiell ’ »
steigendes Geschift.” Die Anzahl der

ierten Neugolfer liege im Fern- ol B prEiSSBHSi bel,
mitgliedschaft haft zwar Gber dem ' - = o
reise, Von zweistelligen dle Blndung zum sport
Wachstumsraten, wie sie vor zehn Jahre -~ ~ -
lm':;,l]i;hu1\-1\-';:';1;1211:1%1121;‘\c(‘,izeanI]s. 3111}:;1 ' ex I St I ert, a be r d I e

VeG-Mitglied, mit drei Partnern in das

\ L}
aftsfeld einstieg, ist er allerdings BI n d u n g z u m cl u b
h weit entfernt.
Damals war ,der Golfmarkt™ schliefi- H t b (14
lich noch ein génzlich anderer: Die n I m m a [
damals bereits seit zehn Jahren bestehen-
de Vereinigung clubfreier Golfspieler
als Tochter des DGV diente nach Aus-
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Das schlechte Wetter:
Im Jahr 2013 nahm die Anzahl

_ der gespielten Golfrunden
! um 4,9 Prozent ab.

w- h b t d Partnern entwickelte er die Idee, nicht
7 I r a en I n en genutzte DGV-Ausweise zu vermakeln.
»Lie ersten Uberzeugungsgesprﬁche mit

Vergangenen zeh n den Clubs waren sehr schwierig®, sagt er

Inzwischen hat sich auch hier der

-
h h Markt gedreht: Die Ausweis-Makler-
Ja ren eben n Ic t firmen hatz;n reiclfellicL}i Angebote aus
— Clubs und ko damit auch ihr
nur die normalen Provison erhihen. Werda mal e
net, erkennt, dass so eine Firma ganz

- - (1]

M |tg I led era b ga n g e schnell mal 800.000 Euro Umsatz im Jahr
machen kann, ohne einen Riesenaufwanc
zu treiben. Das ist Geld, das dem

g e h a bt y so n d e rn Golfmarkt entzogen wird,” kritisiert
Alexander Klose den Zustand. Es ist

au0h 500 ordentliche ihm ein Dorn im Auge ist, obwohl es
. ginzlich legal ist.
1 Klose ist dabei sehr wohl bewusst, dass
MlthIEder ange- dieses Geschéﬂsmodel?nur m('j\glich
geworden ist, weil sich ,,der DGV-Aus-

nom m en " weis zu einem selbstindig handelbaren

. Wirtschaftsgut entwickelt™ hat, das iiber
Uwe Bottcher, Prasident des Hamburger Land- und Golf-Club Hittfeld  die urspriingliche Funktion, die Spiel-
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MARRIOTTY

berechtigung und Zugehorigkeit eines
Golfers zu einer Golfanlage vor Ort zu
dokumentieren, weit hinausgeht.

Anders als in England, USA, Kanada,
Thailand oder auch Frankreich ist dem
Grundverstindnis der Golfszene nach
ein ,echter Golfer” nur jener, der tiber
eine Mitgliedschaft und einen Ausweis
verfiigt. Wer den praktischen Umgang
mit diesem Ausweis verstehen will,
muss sich nur wochentags ein Weilchen
am Counter einer durchschnittlichen
deutschen Golfanlage authalten, um zu
erkennen, dass es auch ohne Kirtchen
geht: ,Mir ist vollig egal, wer da kommt®,
sagt der Geschiftsfithrer einer Miinchner
Anlage, der seinen Namen lieber nicht
gedruckt sehen will. ,,Und ehrlich gesagt,
ich kenne zig Leute, die lingst clever
genug sind, sich einen DGV-Ausweis zu
teilen, was ja kein Problem ist, weil kein
Foto drauf ist und sowieso niemand nach
dem Personalausweis fragt.“ Er weif3
auch: ,,Noch ist der DGV-Ausweis eine
Art Sicherheitssystem, mit dem der Preis

»,Ich kenne zig Leute, die
langst clever genug sind,
sich einen DGV-Ausweis zu
teilen, was ja kein Problem
ist, weil kein Foto drauf ist
und sowieso niemand nach
dem Personalausweis fragt.*

GeschaftsfUhrer einer Minchner Anlage, der seinen Namen ligber nicht gedruckt sehen will ..

hochgehalten wird, aber auch das wird
sich dndern.”

Eines namlich versteht sich von allein:
Auf wirtschaftliche Herausforderungen
kann eine Golfanlage auf vielerlei Art
reagieren. Eine davon besteht zweifellos
darin, Greenfeegaste generell willkom-
men zu heiflen - egal, ob jemand eine
DGV-Mitgliedskarte besitzt oder nicht.
Ein Szenario, das iibrigens in anderen
Golfnationen wie den USA gang und
gibe ist, wo Pay-and-Play-Anlagen im
extrem teuren Stil wie Pebble Beach oder
als supergiinstige 30-Dollar-Variante
neben privaten und halb-privaten Clubs
durchaus tblich sind.

Mit Blick auf den komplett offenen
Markt — wie er eben in den USA herrscht
— féahrt so manchem Anlagenbetreiber
in Deutschland aber noch einmal der
Schrecken in die Glieder. Die Wahrung,
die hier zihlt, ist allein die gespielte Run-
de. Und die, das beweist ein Blick auf die
neuesten Zahlen der National Golf Foun-
dation, ist ebenfalls alles andere als ein

»,Den Kopf einziehen
und die nachsten

drei Jahre abwarten
kann da keiner mehr.*

Alexander Klose, Geschaftsfunrer Deutscher Golf Verband

stabiler Faktor. Von 2011 auf 2012 nahm
die Zahl der gespielten Runden um 5,7
Prozent zu, 2013 aufgrund des schlechten
Wetters wieder um 4,9 Prozent ab. Fur
die Golfanlagen bedeutet das: Schnelle
Reaktion auf die aktuelle Marktlage ist
gefragt. Oder wie es Alexander Klose
formuliert: ,,Den Kopf einziehen und die
nichsten drei Jahre abwarten kann da
keiner mehr.”

Uwe Bottcher, ehemals Manager in
der Chemieindustrie, war noch nie ein
Typ, der den Kopf einzieht. Im Gegen-
teil: Dem Prasidenten des Hamburger
Land- und Golf-Club Hittfeld eilt der Ruf
voraus, dass er Probleme anspricht und
offensiv angeht. Unter dieser Pramisse
hat er auch den traditionellen Hamburger
Club einer rigiden Qualititsverbesse-
rung unterzogen: Die 18 Locher wurden
umgebaut, die Ubungsanlagen verbessert.
Im Moment ist die Driving Range eine
Baustelle. Daneben verfolgt der Club eine
konsequent sportliche Ausrichtung, ,.die
auch dazu fuhrt, dass wir vermehrt Mit-
glieder akquirieren kénnen®. Bottchers
zufriedenes Fazit: ,,Der ganze Golfmarkt
ist zweifellos in Bewegung, aber wir
haben in den vergangenen zehn Jahren
eben nicht nur die normalen Mitglieder-
abginge gehabt, sondern auch 500
ordentliche Mitglieder aufgenommen.”
Die Mitgliederzahl ist laut Statuten ohne-
hin bei 800 Personen gedeckelt. Hittfeld
ist praktisch voll, was Bottcher auch
darauf zuriickfithrt, dass man hier noch
ohne Startzeiten in angenehmer Atmo-
sphire eine Runde spielen kann.
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Der Hamburger Club mag in der der Deutsche Golf Verband in seiner In-
derzeit heftig gefithrten Diskussion formationsbroschiire, die im Vorfeld des Der GOI'markt heute
darum, wie der Golfer von heute aussieht ~ Verbandstages im April erschienen ist, Ein klassischer Kaufermarkt: Der Golfkunde
und was er von seinem Sport erwartet, darauf, dass es bei der Erarbeitung eines bestimmt zunehmend das Geschaft, wihrend
ein Beispiel dafiir sein, dass der Typus neuen Rahmenprogrammes 2018 nicht das Business fiir die Golfanlagen zunehmenc
,.hocrqual}?atwer_prwater (,l‘ub in guter  darum geht, den DGV als Rgtter in der anspruchsvoller wird. Aufnahmegebilhren falles
Lage* zweifellos eine Zukunft hat. Auch Not zu verstehen, sondern vielmehr als : ) i
deshalb, weil sich in solchen Anlagen - Dachverband, der versucht ,einen Rah- il G[OB,EGEI aller demSChen_ qufan!agen biete
wie Bottcher auch offen zugibt — eben men zu setzen, innerhalb dessen sich die ﬂetjeﬂ..[jlvgrSEH ﬂex't?‘eﬂ Mitgliedschaften aucs
auch der eine oder andere Sponsor unter  Beteiligten mit ihren unterschiedlichen preisguinstige Fernmitgliedschaften — zum T
den Mitgliedern findet, der mal einen Positionierungen wiederfinden konnen.” (iber Makler — an. Der DGV ist in diesem
zinslosen Kredit fiir eine Umbaumaf3- Golf fiir Golfer mit DGV-Mitgliedskarte Segment (ber die VcG aktiv.
nahme gewihrt, ein paar Binke sponsert  ist dabei ein — aber bei weitem nicht Der DGV-Mitgliedsausweis mit Handicap-
oder ein gutes Turnier finanziert. der einzige Bestandteil: ,Die DGV- nachweis gilt nach wie vor als die Legitimation

Was die Zukunft aller anderen Anla- Mitglieder mit ihrem Verband sollen den eines Golfers und wird deshalb deutschland-
gen anbelangt, so diirfte in der ndchsten ~ Anspruch haben, Golf in seiner Gesamt- weit kostenpflichtig gehandelt. ,Freies Golfen’
Zukuntt d.ie A‘naly.sc dq jeweiligen he1t,.und danﬂﬂt al{cll c]ubungequ_ienes auf Greenfeebasis ohne jegliche Mitgliedscha®
eigenen Situation im Ms'ttelpunkt der Be- Golf, zu reprasentieren und d.amlt 1h1‘§ . hat sich noch nicht durchgesetzt, kommt aber
miihungen stehen. Zumindest verweist starke Stellung auch mittel- bis langfristig

auch auf normalen Clubanlagen immer haufigs
vor, Fest steht: Dieser Golfmarkt befindet sich =

einem rasanten Wandel. Niemand weiB derze®
genau, wohin die Reise geht. Wir haben dre
mogliche Szenarien als Diskussionsgrundlage
entwickelt.

wahren®, ist in der Broschiire zu lesen.
In der Praxis bedeutet das: Der DGV
verweist klar darauf, dass jede Anlage
und jeder Club selbst dafiir verantwort-
lich ist, wie er sich im Markt positioniert
- eine Haltung, die beim Verbandstag
2007 von den Vertretern der Clubs so
abgestimmt wurde. An dem Fortbestand
der VcG wird damit schon deshalb nicht
geriittelt, weil sie — anders als externe
Fernmitgliedschaftsagenturen - die
entstandenen Gewinne an den DGV
zuriickfithrt. Uber deren Verwendung
stimmen die Vertreter der Anlagen beim
Verbandstag ebenfalls im Rahmen der
Budgetplanung ab. Um den Golfanlagen
aber iiber die zweifellos nicht einfache
Wirtschaftslage hinwegzuhelfen, will der
DGV laut Programm 2018 in Zukunft

| ”“;; ges Blicken m .
'§ O EQS‘LGCK aber zum Beispiel Unterstiitzung beim
4 rt dlas Golfbag

B Al

I3 TR ‘A . §
s Y . rd
Eh o8 3

)

Marketing oder durch Imagearbeit

E""Q 3 =4 anbieten.
& f] a Eine der Hilfestellungen soll laut DGV-

Vorstand Alexander Klose auch darin
bestehen, in den nichsten Monaten die
Information iiber die genaue Marktlage
Die neuen S Modelle von Motocaddy bieten jetzt noch mehr " | deuthch ZU VEI'b(?.SSCI‘I‘l Lll’ld dle ZL]kUI].tI
Komfort. Mit dem neuen QUIKFOLD System st Ihr Motocaddy 'J M {] T [I E A D D lll des DGV-Ausweises zu diskutieren. Fiir
T N Anlagenbetreiber, Prasidenten und In-

In Verbindung mit dem Motocaddy Golfbag 2014 sorgt www.motocaddy.de S oo = 2 v isalls
die neue EASILOCK Vorrichtung fiir sichere Fixierung. vestoren bedeutet das aber auch: Sie alle

Einen Motocaddy erhalten Sie bereits ab € 749,- beim stationaren Fachhandel. werden erkennen, dass fiir j€d€1] einzel-
nen Golfplatz erst einmal das Prinzip der




Szenario 1

Alles bleibt beim Status Quo, aber die

\cG wird, wie von einigen Anlagenbetreibern
gefordert, abgeschafft. Die Ex-VeG-Mitglieder
oder Gelegenheitsgolfer wandern in andere
Fernmitgliedschaftsangebote oder giinstige
Losungen vor Ort ab, Alternativ versuchen

sie sich, ohne Mitgliedschaft und Ausweis durch
ihr Golfer-Leben zu schlagen. Der bisher vom
DGV fiir Image- und Forderungsprojekte (zum
Beispiel Abschlag Schule, Solheim Cup)
verwendete Gewinn der VcG entfallt und stent
dem DGV nicht mehr zur Verfigung.
Stattdessen machen die Clubs, die nun unter
Umstanden mehr Fernmitgliedschaften
verkaufen, oder die Agenturen, die Karten
makeln, einen hoheren Gewinn.

Selbstverantwortung zihlt. Sobald der
DGV-Ausweis als die vermeintlich einzi-
ge Spiel-Legitimation auf deutschen An-
lagen fallt, eriibrigt sich auch der Handel
mit Fernmitgliedschaften. Kein Betreiber
von Golfplitzen kann dann noch allein
dadurch einen Umsatz kreieren, dass er
{iber das Intranet beim Deutschen Golf
Verband per Knopfdruck eine kleine
Plastikkarte bestellt.

\ Szenario 2

Der DGV hebt die derzeitig gliltige Ausweisbe-
grenzung von 700 Stlick pro neun Lécher und
die Hologrammkennzeichnung auf. Damit
besteht fiir jede Golfanlage die Moglichkeit,
unbegrenzt Ausweise auszugeben. Es kommt zu
einem deutlichen Preisverfall bei Fernmitglied-
schaften, der auch die VcG betrifft. Gleichzeitig
entwickeln sich Anlagen in wirtschaftlich
schwierigen Lagen vermehrt zu Karten-Maklern.
Jede Anlage iibernimmt die Kontrolle der
Spielfahigkeit des Greenfeespielers nach
eigenem Gusto. Es kommt zu einer deutlicheren
Abgrenzung zwischen privaten Clubs mit hoher
Dienstleistung, Flexibilitat und Qualitét fir die
Mitglieder und ffentlichen oder teildffentlichen
Pay-and-Play-Anlagen, deren Preisgeflge

je nach Qualitat und Lage variiert.

Wird der Ausweis auf seine reinen
Servicefunktionen wie den Handicap-
nachweis reduziert, bleibt den Clubs
und Golfanlagen nur ein Weg, um einen
Gewinn zu erzielen oder ihren Bestand
zu sichern: Sie miissen die Wiinsche
_des Marktes” treffen. Sei es, dass der
Platz besonders gut, kurz oder lang ist,
die Gastronomie kreativ, das Preis-
Leistungs- Verhiltnis herausstechend oder

Szenario 3
Der ginheitliche DGV-Ausweis als ,die" Legitima-
tion eines Golfers wird abgeschafft. Jeder Club

| ist flir seinen eigenen Ausweis, der nicht

handelbar ist, zusténdig. In Deutschiand kommt
es zu einer deutlichen Individualisierung des
Angebots mit einem breit gestreuten Preisgeflige.
Qualitativ hochwertiges Clubgolf wird fir die
Mitglieder deutlich teurer und findet zum Teil in
rein privaten Anlagen nach US-Vorbild statt.
Daneben gibt es teiloffentliche und rein
gffentliche Anlagen, auf denen das Greenfee
abhangig von der Qualitat der Anlage stark
variiert und aufgrund des Preiskampfes zum Teil
sehr giinstig ist. Die Anzahl der Spontangolfer hat
sich durch das stark verbilligte Angebot erhoht,
Golfanlagen, die nicht exzellent liegen oder ein
stark spezifiziertes und damit besonders
ansprechendes Angebot haben, sind unter
Beibehaltung der derzeitigen Personal- und
Kostenstruktur nicht mehr (iberlebensfanig.

das Greenfee besonders giinstig. Schon
jetzt zeigt die schlechte finanzielle Lage
zahlreicher Golfanlagen in Deutschland,
dass so manches Angebot offenbar nicht
den Nerv der Kundschaft trifft. ,Der
Markt® ist in solchen Fillen grausam:

Er straft den Anbieter mit Missachtung.
Da herrschen auf dem Golfmarkt keine
anderen Gesetze als bei Schuhen, Restau-
rants oder Fitnessparks. Weshalb auch? @




