Golfplatz

Frischer Wind fiir Golfplatzinvestoren

I Eine Biironeugriindung

fiir die Einstiegsberatung
zur Projektentwicklung
neuer Golfanlagen bei
diesem Investitionsklima
mit gerade mal sieben
neuen Golfpldtzen im Jah-
re 2004, ist das eine gute
Idee? Gerade in Zeiten mit
schlechter Nachfrage sind
neue Ideen gefragt. Nach
15 Jahren Projekterfah-
rung in der Genehmi-
gungsphase bei iiber 50
Golfplatzprojekten mit
iiber 150 Genehmigungs-
verfahren soll diese Er-
fahrung neuen Investoren
helfen, wieder frischen
Wind in den daniederlie-
genden Golfplatzbau zu
bringen.

Nach aktuellen Ergebnissen der Studie
,Golfmarkt der Zukunft 2005” schétzen
liber 40 % der deutschen Golfanlagen ihre
wirtschaftliche Zukunft nicht gut ein.
Gleichzeitig belegt die Studie aber auch das
hohe Entwicklungspotenzial des Golfmark-
tes. Nach aktuellen Zahlen ,wollen” 1,78
Millionen Deutsche in nachster Zeit einem
Golfclub beitreten. Dies ist eine enorm
hohe Zahl, die gegeniiber dem Jahr 2000
sogar noch einmal gestiegen ist. 7,25 Milli-
onen haben schon einmal ,Golf” gespielt.
Stellt man diese Zahlen den DGV-Mitglie-
dern gegeniiber (0,48 Mio.), so wird deut-
lich, wie viele Deutsche schon einmal am
Golfsport geschnuppert haben, ohne sich
bislang fiir einen bestimmten Club zu ent-
scheiden.

Objektive Einstiegsberatung

Woran liegt es nun, dass Angebot und
Nachfrage so auseinander klaffen? Neben

vielen anderen Griinden ist ein Punkt si-
cherlich die offensichtliche Fehleinschat-
zung des Marktes bei so manchem Golf-
projekt. Manchem Investor wurde Mut ge-
macht, auch wenn sein Standort von der
Lagegunst her nicht gerade Uberzeugen
konnte. Ein wie auch immer gearteter teu-
rer ,Meisterschaftsplatz” musste es sein,
auch wenn die entsprechende Klientel in
der Region nur diinn gesét war.

Eine objektivere und auch unabhéangigere
Einstiegsberatung ist von N&ten, um zu
sachgerechteren Losungen zu kommen.
Manchmal sollte man dem Investor auch
abraten, wenn zu viele Faktoren eine zu un-
sichere Zukunft erwarten lassen.

Ein Vergleich aus dem Privatleben ver-
deutlicht die Situation: Wie gehen Sie
vor, wenn Sie ein neues Auto kaufen wol-
len?

Gehen Sie in ein Autohaus und fragen
den Autohédndler, ob sein Auto eine
gute Wahl fiir Sie wére?

Welche Antwort diirfen Sie erwarten?

Die 5 Stufen der Projektentwicklung
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Manche Golfberater und Golfarchitektur-
biiros, die ein eigenes wirtschaftliches In-
teresse an der Projektentwicklung haben,
sind bei einer Starken-Schwéchenanalyse
eines Golfprojektes gerne geneigt, die Pro-
jektstarken besonders herauszustellen. Da-
her erhalten Investoren nicht immer eine
objektive Projekteinschatzung. Aber gera-
de diese soll Investoren in der Anfangs-
phase vor Fehlinvestitionen schiitzen.

In der Anfangsphase der Projektentwick-
lung muss sich jeder Investor gerade den
kritischen Fragen stellen. Wie bei einem
Hausbau sind es nicht die vielfach ge-
nannten ,goldenen Wasserhdhne”, die am
Anfang eine wichtige Rolle spielen sollten.
Genauso wenig ist es bei einem Golfplatz-
projekt zu Beginn von Belang, wie stark das
Griin onduliert ist oder wie steil der Bun-
kerrand sein sollte. Im Rahmen des Pro-

1. Stufe: Einstiegsberatung

2. Stufe: Golfentwurf

3. Stufe: Genehmigungsplanung

Aufwand an Zeit und Kosten

4, Stufe: Ausfiihrungsplanung

des gesamten Golfprojektes

5. Stufe: Bauphase bis Eroffnung der Golfanlage

Betrachtet man die 5 Stufen, so nimmt der Zeit- und Kostenaufwand mit jeder Stufe zu. Dies bedeutet,
dass sich anfangliche Fehlentscheidungen bei der Einstiegsberatung in ihren Auswirkungen bis hin zur
Bauphase verstdrken kdnnen. Eine gute Einstiegsberatung:

reduziert den Planungsaufwand und mégliche Auflagen
beschleunigt den Projektablauf und die Abstimmung mit Politik und Behrden
sichert die Vermeidung von unliebsamen Uberraschungen

schiitzt eventuell sogar vor dem Verlust einer ganzen Spielsaison, wenn nicht gar vor dem Scheitern

Eine gewissenhafte, ob-
jektive und unabhéngi-
ge Einstiegsberatung
spart Zeit und Kosten.
Sie wirkt sich auf alle
weiteren Projektphasen
aus. Sie bestimmt ob
und wann der goldene
Ball geschlagen werden
kann.
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jektverlaufs dirften solch gelagerte Fragen
im letzten Drittel eine Rolle spielen. Zuvor
gilt es jedoch ,leider”, sich ganz anderen,
weniger spannenden Fragen zu stellen.

Als Grundlage jeder erfolgreichen Projekt-
steuerung sollten die folgenden 5 The-
menfelder betrachtet werden um dann
spéter darauf aufbauend alle wichtigen De-
tailfragen zu kldren.

Flachenverfiigbarkeit

Investoren wollen wissen, ob die beno-
tigten Fldchen iiberhaupt verfiigbar sind.

Wann legen Sie einen Golfentwurf vor,
der zundchst einmal fir manch einen
Grundsttickseigentiimer eine vielleicht
noch nicht abgestimmte Fremdnut-
zung seines Grundstiickes signalisiert?

Sind Sperrparzellen zu erwarten und
welche Auswirkungen haben diese auf
die Realisierungschancen bzw. auf ei-
nen attraktiven Bahnenverlauf?
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In welcher Reihenfolge und wann re-
den Sie mit welchem Eigentlimer und
bieten welche Pacht, damit in der Ge-
meinde der Haussegen keine Schiefla-
ge erféhrt?

Golffunktionale Flacheneignung

Investoren wollen wissen, ob lhre Fla-
chenauswahl fiir attraktives Golfspiel
geeignet ist bzw. ob durch Standortal-
ternativen ein Mehr an Golfqualitét er-
zielt werden kann.

Ist die Flache grol genug fiir alle erfor-
derlichen Einrichtungen?

Ist ein attraktiver Golfplatz moglich?

Kénnen die Sicherheitsanforderungen
eingehalten werden?

Bietet der Standort ein Erweiterungs-
potenzial?

Wirtschaftlichkeit

Investoren wollen wissen, ob Ilhr Golf-
projekt - insbesondere in der Anfangs-

phase - aber auch dauerhaft wirtschaft-
lich betrieben werden kann.

Wie gestaltet sich die derzeitige Kon-
kurrenzsituation im weiteren Umfeld?

Welche Mitgliederentwicklung ist rea-
listisch?

Wo mochten Sie sich am Markt plat-
zieren um eine Ergdnzung darzustellen
ohne nach Méglichkeit zu einer Markt-
verscharfung beizutragen?

Was sind lhre Projektziele, was kosten
sie und stehen die erforderlichen Gel-
der dafiir zur Verfiigung?

Genehmigungsfihigkeit

Investoren wollen friihzeitig wissen, ob
lIhr Golfprojekt genehmigungsfahig ist
und ob es sich lohnt, weiter Zeit und Geld
in das Projekt zu investieren.

Mit welchen Unterlagen gehen Sie zu
welchem Zeitpunkt zu welcher Behér-
de, um Ihr Projekt vorzustellen und um
eine realistische Ersteinschatzung der
Realisierungschancen zu bekommen?

Mit welchen unvermeidbaren Auflagen
missen Sie rechnen?

Geféhrden diese Auflagen lhre Projekt-
ziele?

Politische Durchsetzbarkeit

Investoren wollen wissen, ob Sie fiir lhr
Golfprojekt eine politische Mehrheit be-
kommen.

Mitwelchen Projektinhalten und Zielen
bekommen Sie die lokale Politik auf
lhre Seite?

Wie vermeiden Sie, dass Ihr Golfprojekt
zum politischen Zankapfel wird?

Mit welchen Informationen soll zu wel-
chem Zeitpunkt die Offentlichkeit in-
formiert werden, damit das Golfprojekt
eine breite Akzeptanz findet und eine
gegnerische Burgerinitiative moglichst
gar nicht erst entsteht?

Fazit

Investoren sollten in der Friihphase der
Projektentwicklung verstarkt die Moglich-
keit einer unabhéngigen und objektiven
Beratung nutzen. Eine klare Trennung zwi-
schen der Einstiegsberatung und den da-
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Stefan Walter auf der Swilcan Bridge in St. Andrews

rauf folgenden honorarintensiven Pla-
nungsleistungen (z.B. bei der Entwurfs-
und Ausfiihrungsplanung) sichert Investo-
ren einen Vorteil bei der Projektentwick-
lung.

Die aktuelle Studie ,Golfmarkt der Zukunft
2005" belegt das hohe Entwicklungspo-
tenzial des Golfmarktes. Dies gilt insbe-
sondere fiir neue Investoren von Golfpro-
jekten, die jetzt starten. Nach aktuellen Zah-
len ,wollen” 1,78 Millionen Deutsche in
ndchster Zeit einem Golfclub beitreten.
Dies ist eine enorm hohe Zahl. 7,25 Millio-

nen haben schon einmal Golf gespielt.
Auch diese Zahl ist verwundernd hoch.
Auch wenn man Abstriche an diesen Zah-
len fiir berechtigt hélt, so ist doch das hohe
Wachstumspotenzial erkennbar.

Seit Jahren wéchst die Zahl der DGV-Gol-
fer deutlich schneller als die Zahl der neu-
en Golfplétze (Grafik aus G.O.L.E-TIME
2/2005). Der Markt beginnt sich zu drehen
vom kundenfreundlichen Konsumenten-
markt (also fiir neue Golfer) zum Anbie-
termarkt (also fiir Golfplatzbetreiber und
Golfplatzinvestoren).

Da gegenwartig zu erwarten ist, dass diese
Schere in den néachsten Jahren noch wei-
ter auseinandergeht, werden die Markt-
chancen fiir Investoren, die jetzt durchstar-
ten, in der Zukunft noch besser werden.

Die Nachfrage nach Golf hélt ungebrochen
an. In den letzten zehn Jahren ist die Zahl
der neuen Golfer jahrlich um ca. 25.000 ge-
stiegen. Dies hat die Belegungsdichte eines
Golfplatzes im gleichen Zeitraum von 550
auf 750, also um 200 Spieler erh6ht. Da der
Golfplatzbau aber nahezu stagniert, sind
die Chancen fiir neue Projekte deutlich ge-
wachsen.

Dennoch hat sich im Golfmarkt in den letz-
tenJahrenvieles veréndert. Standortfragen,
Marktanalysen, Geldndeeignung und stren-
ge Nachfrageorientierung nehmen an Be-
deutung zu. Die Fehler der vergangenen
Jahre, als bei manchen Projekten die er-
forderliche Sorgfaltspriifung — selbst von
Banken — nicht immer durchgefiihrt wur-
de, sind unbedingt zu vermeiden Es hatsich
gezeigt, dass Enthusiasmus schnell zu
Blaudugigkeit wird, wenn die harten Fak-
ten fehlen.

Heutige Golfprojekt miissen starker denn
je am optimalen Standort zielgruppenge-
recht am Markt platziert werden, um aus
der Vielzahl der Schnuppergolfer Golfein-
steiger zu machen.

N&heres (iber die Neugriindung des Biiros
golf & natur erfahren Sie unter www.golf-
und-natur.de. Stefan Walter





