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Mit digitalen Kanalen zum vollen Kurskalender

olfunterricht findet langst nicht

mehr nur auf der Driving-Range
statt. Wer heute als Teaching Profes-
sional erfolgreich sein méchte, muss
auch digital Prasenz zeigen — und das
beginnt bei den sozialen Netzwerken.
Plattformen wie Instagram, YouTube,
TikTok oder LinkedIn sind kein rei-
nes Hobby, sondern zentrale Marke-
ting-Instrumente fiir Golfschulen. Sie
helfen dabei, neue Zielgruppen zu
erreichen, bestehende Kunden zu
binden und die eigene Sichtbarkeit
auszubauen. Gerade bei jungen Golf-
interessierten spielt Social Media eine
immer groBere Rolle. Die Zahlen spre-
chen fir sich: Rund 82 % der 20- bis
29-jdhrigen Internetnutzer in Deutsch-
land sind auf Instagram aktiv. Gleich-
zeitig nutzen viele Golfschulen das
Potenzial dieser Kandle noch zu-
rickhaltend. Dabei liegt hier eine
echte Chance, den Golfsport nah-
barer, moderner und attraktiver zu
prasentieren.
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Ob jung oder erfahren, Freizeitspie-
ler oder ambitionierter Golfer — auf
Social Media findet heute jeder seine
Biihne. Entscheidend ist nur, die pas-
senden Plattformen treffsicher zu be-
spielen. Denn jede Community tickt
ein bisschen anders und genau darin
liegt die Chance fiir Golfschulen, ver-
schiedene Interessenten effektiv anzu-
sprechen.

Instagram - Visuelle Geschichten
rund um den Golisport

Fir Golfschulen bietet Instagram beste
Voraussetzungen, um Emotionen zu
transportieren. Kurze Videos, Reels
oder Story-Einblicke vom Platz ermdg-
lichen authentische Einblicke in den
Trainingsalltag. Besonders beliebt:
kompakte Schwungtipps, Erfolgserleb-
nisse von Schiilern oder auch person-
liche Momente aus dem Trainerleben.

Authentizitdt schlagt Perfektion — wer
sich nahbar zeigt, baut Vertrauen auf.

TikTok - Golfunterricht mit Augen-
zwinkern

TikTok ist langst keine reine Teenie-
Plattform mehr. Auch im Golfsport
wachst hier die Reichweite rasant —
besonders flir kurze, kreative Inhalte
mit Unterhaltungswert. Ein humor-
volles Video, das einen typischen An-
fangerfehler zeigt, oder ein origineller
Golftipp kénnen schnell viral gehen.
Wichtig: Neben SpaBl muss auch Ex-
pertise erkennbar bleiben, um Glaub-
wiirdigkeit aufzubauen.

YouTube - Tiefgang fiir Golffans

Fur umfassende Lehrvideos, Platzvor-
stellungen oder detaillierte Analysen
bleibt YouTube die erste Wahl. Erfolg-
reiche Beispiele wie der deutsche Golf-
trainer Florian Raggl zeigen, wie sich
mit regelmaBigem Videocontent Reich-
weite, Fachkompetenz und Markenbe-
kanntheit verbinden lassen.

Facebook - Starke Plattform fiir erfah-
rene Golfer

Auch wenn andere Netzwerke mitt-
lerweile mehr Aufmerksamkeit be-
kommen, bleibt Facebook fiir viele
Golfschulen ein wertvolles Werkzeug
—vor allem, wenn es darum geht, Gol-
fer mittleren Alters oder erfahrene
Freizeitspieler gezielt anzusprechen.
Veranstaltungen, Turniere oder Kurs-
angebote lassen sich hier effektiv be-
werben. Zuséatzlich eignet sich die
Plattform hervorragend fiir den Aufbau
von Community-Gruppen oder den di-
rekten Austausch mit Interessierten.
Gerade fUr regionale Aktionen bleibt
Facebook ein stabiler und bewdhrter
Kanal, der nach wie vor Reichweite und
Interaktion bringt.

LinkedIn - Fachliche Positionierung
im Business-Umfeld

Die Plattform bietet gleichzeitig op-
timale Médglichkeiten fiir gezieltes
Wachstum: Wer sein Team vergroBern
mochte, kann aktiv nach qualifizierten



Teaching Professionals suchen und
sich dabei als attraktiver Arbeitgeber
positionieren. Dariiber hinaus eroff-
nen sich Chancen fiir Kooperationen
— sei es mit anderen Golf-Professionals,
Clubs oder auch Partnern aus der Wirt-
schaft. Ob exklusive Trainingsformate,
Business-Golf-Veranstaltungen oder
gemeinsame Events — die Moglichkei-
ten sind vielféltig.

Viele Teaching Pros unterschétzen, wie
wichtig eine durchdachte Strategie fir
die sozialen Medien ist. Erfolgreiche
Golfschulen setzen dabei auf einen Mix
aus verschiedenen Content-Formaten:

Kurzvideos mit konkreten Tipps
(ideal fur Instagram Reels oder Tik-
Tok)
Behind-the-Scenes-Einblicke, die
den Trainingsalltag greifbar ma-
chen

Equipment-Reviews und Platzvor-
stellungen fiir die Community
Erfolgsgeschichten der Schiiler, die
echte Einblicke liefern

Educational Content, der Mehrwert
bietet und die eigene Kompetenz
zeigt

Eine klare Empfehlung: Die 80/20-
Regel beachten — 80 % der Inhalte
sollten informieren, inspirieren oder
unterhalten, nur 20 % dirfen werbli-
chen Charakter haben.

Trotz der enormen Chancen bleiben
viele Golfschulen auf Social Media
hinter ihren Méglichkeiten zurtick — oft
aus ganz einfachen Griinden. Ein hau-
figer Fehler ist die passive Nutzung der
Kanéle ohne klares Konzept. Wer nur
sporadisch Inhalte veroffentlicht, wird
kaum Reichweite aufbauen oder neue
Golfschiiler ansprechen. Social Media
lebt von Kontinuitdt und Planbar-
keit — nur wer regelméalBig prasent ist,
bleibt im Spiel. Und zwar nicht nur bei
potenziellen Kundinnen und Kunden,
sondern ebenso bei Entscheidungstra-
gern, Netzwerkpartnern und zukunfti-
gen Teammitgliedern.

Gehen Sie mit uns online - gmgk-online.de

Ebenso problematisch ist die falsche
Wahl der Plattformen. Junge Zielgrup-
pen erreicht man heute nicht mehr auf
Facebook, sondern auf TikTok oder In-
stagram. Wer hingegen Golfer in den
Vierzigern und Flnfzigern ansprechen
will, kann mit Facebook weiterhin
punkten. Entscheidend ist, die potenzi-
elle Kundschaft genau zu kennen und
die passenden Kandle punktgenau zu
bespielen.

Auch der Faktor Authentizitdt wird hau-
fig unterschétzt. Social Media funktio-
niert am besten, wenn echte Einblicke,
personliche Geschichten und nahbare
Momente geteilt werden. Gestellte,
unpersonliche Inhalte wirken dagegen
schnell unglaubwiirdig und schrecken
Interessenten eher ab.
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Nicht zuletzt durfen rechtliche Aspekte
nicht vernachldssigt werden. Auch auf
Instagram, TikTok oder LinkedIn gel-
ten die Regeln der DSGVO. Bildrechte,
Datenschutz, Impressumspflicht — all
das muss von Anfang an sauber um-
gesetzt sein. Wer hier unsicher ist,
sollte sich professionelle Unterstitzung
holen, um unangenehme Uberraschun-
gen zu vermeiden.

Ein erfolgreicher Social-Media-Auftritt
entsteht nicht durch Zufall, sondern
durch eine klare Struktur. Wer nur
gelegentlich postet oder auf spontane
Einfalle setzt, verschenkt wertvolles Po-
tenzial. Gerade fiir Golfschulen lohnt es
sich, Social Media strategisch anzuge-
hen — &hnlich wie beim Golfspiel selbst,
wo Technik, Timing und Préazision den
Unterschied machen.

Die Grundlage dafiir ist ein durch-
dachter Redaktionsplan. Dieser legt im
Voraus fest, welche Inhalte wann ver-
offentlicht werden, welche Zielgruppen
im Fokus stehen und wie verschiedene
Formate — etwa Reels, Storys oder lan-
gere Videos — sinnvoll kombiniert wer-
den. So entsteht ein roter Faden, der

3/25

55



56

MARKETING

nicht nur die eigene Sichtbarkeit stei-
gert, sondern auch Zeit spart.

Mindestens genauso wichtig ist die
Erfolgskontrolle. Dabei geht es nicht
nur um oberfldchliche Likes oder Fol-
lower-Zahlen. Viel entscheidender

ist, ob Inhalte tatsachlich zu Anfra-
gen, Buchungen oder einer starkeren
Kundenbindung fiithren. Ein einziger
Interessent, der sich tber Instagram
zu einem Kurs anmeldet, hat oft mehr
Wert als hundert anonyme Klicks.

Social-Media-Anzeigen ergédnzen diese
Strategie sinnvoll. Gerade fiir spezielle
Angebote wie Einsteigerkurse, Work-
shops oder Events ldsst sich die Reich-
weite mit Uberschaubarem Budget
gezielt steigern — regional, themenspe-
zifisch und punktgenau. Wer hier auf
die Erfahrung von Profis setzt, profitiert
von effizientem Mitteleinsatz, messba-
ren Ergebnissen und mehr Freiraum
fir das Wesentliche: den direkten Kon-
takt mit Golfschilern auf dem Platz.

Langfristig zahlt sich diese professio-
nelle Herangehensweise doppelt aus.
Denn Social Media ist kein kurzfris-
tiger Trend, sondern langst ein fester
Bestandteil moderner Kommunikation.
Wer seine Kandle uberlegt aufbaut,

Der nachste
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bleibt nicht nur im Gesprach, sondern
gewinnt mit jedem Posting Vertrauen,
Bekanntheit — und im besten Fall auch
neue Kunden.

Die sozialen Netzwerke stehen niemals
still — und wer als Golfschule oder Tea-
ching Pro erfolgreich bleiben méchte,
sollte die wichtigsten Entwicklungen
im Blick behalten. Besonders deutlich
zeigt sich aktuell der Trend zu Kurz-
video-Formaten. TikTok, Instagram
Reels oder YouTube Shorts setzen auf
schnelle, kreative Inhalte unter 60 Se-
kunden, die leicht konsumierbar sind
und hohe Reichweiten erzielen.

Ein weiteres Zukunftsthema ist KI-
gestiitztes Marketing. Personalisierte
Inhalte, smarte Chatbots oder auto-
matisierte Prozesse erleichtern die
Kundenansprache und sorgen fiir effi-
zientere Ablaufe. Golfschulen, die hier
frihzeitig einsteigen, verschaffen sich
einen klaren Wettbewerbsvorteil.

Auch Community-getriebener Content
wird immer wichtiger. Erfahrungen
echter Golfer, Empfehlungen aus dem
eigenen Schiilerkreis oder geteilte Er-
folgserlebnisse schaffen Vertrauen und
erhohen die Sichtbarkeit deutlich. So-
cial Media entwickelt sich dabei mehr
und mehr zur Dialogplattform — wer nur
senden will, wird langfristig untergehen.

Neben den groBen Plattformen gewinnt
auch WhatsApp als Marketingkanal
zunehmend an Bedeutung. Ob fiir Ter-
minvereinbarungen, den Versand von
Kursinformationen oder die direkte,
personliche Kommunikation mit Inte-
ressenten — der Messenger wird zum
vielseitigen Werkzeug, das Golfschulen
flexibel einsetzen kénnen.
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Social Media gehort heute selbstver-
standlich zur modernen Kommunika-
tion. Wer die richtigen Kanéle nutzt,
regelmédfBig Content mit Mehrwert
liefert und dabei authentisch bleibt,
steigert nicht nur Reichweite und
Bekanntheit — sondern auch die Bu-
chungszahlen.

Dabei muss niemand direkt auf allen
Plattformen prasent sein. Entscheidend
ist, das Thema Social Media langfristig
strategisch anzugehen. So gewinnen
Golfschulen neue Schiiler, starken die
eigene Marke und bringen Schwung
in die Kommunikation, on- und
offline. u
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Der Beitrag konzentriert sich auf die spezi-
fische Anwendung von Social Media Mar-
keting fiir Golfschulen. Dennoch sind viele
der vorgestellten Strategien und Erfolgsfak-
toren universell einsetzbar. Die Digitalisie-
rung und die Nutzung von Social Media als
Marketinginstrument bieten auch fiir Platz-
betreiber, Gastronomiebetriebe, Golf Play-
ing Professionals etc. die Moglichkeit, ihre
eigene Sichtbarkeit zu erhéhen und neue
Zielgruppen zu erreichen.
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