
 
Der Marshall/Ranger als Spielassistent  

 
Ein Marshall/Ranger ist als spielunterstützender 
Begleiter und nicht als Polizist unterwegs. Er re -
präsentiert die Golfanla ge an vorderster Front, 
der Marshall/Ranger ist die Visitenkarte des 
Clubs. Dabei wird er als Spielassistent u.a. für 
zügiges Spiel sorgen, in Konfliktsituationen ruhig 
und angemessen reagieren und im Notfall auch 
Erste Hilfe leisten.  
 
Als Gol fer habe ich Respekt vor dem Golfspiel 
und meinen Mit spielern und achte die Regeln 
und Etikette des Golfspiels! Diesen Leitsatz durc h-
zusetzen ist eine wesentliche Aufga be einer 
Golfanlage und seines Marshalls. Vielen Mar s-
halls/Rangers ist nicht be wusst, wie stark sie die 
Außenwirkung der Anlage positiv oder auch n e-
gativ beeinflussen.  

 

 
 

Im Seminar geht es beson ders um die Themen 
Aufgaben, Verhalten, Spiel fluss, Dienstleistung 
und Kommunikation. Einen großen zeitlichen 
Raum nehmen diverse Rollen spiele (Täglicher 
Spielbetrieb bis hin zu Konfliktsi tuationen) und 
deren Auswertung per Video ein, um auf unte r-
schiedliche Anforderungen angemessen reagi e-
ren zu können.  

 
 
 

 

 

Seminarinhalte 
Aufgaben, Verhalten, Kompetenzen 

 

10 Regeln für den reibungslosen Spielab-
lauf 
 

Regeln und Etikette 
 

Aufgaben im Turnierbetrieb 
 

Kommunikation/Videoanalyse  

 
Zielgruppen 
Marshall/Ranger 

Ehrenamtlicher Marshall/Ranger 

Ausbilder von Marshalls/Ranger 

 

Seminarziele 
Erkennen der Stellung eines Marshalls als 

Angestellter im Dienstleistungssektor 

Entwickeln von Strategien und Kommunika-
tionsmustern für Konfliktmanagement 

Erkennen der Aufgaben und Verantwor-
tung  eines Marshalls 

 

Nutzen 
Der Marshall/Ranger versteht sich als 
Dienstleister und Aushängeschild einer 
Golfanlage und kann in Konfliktsituationen 
angemessen reagieren.  

 

 

Termine 
Das Seminar ist auch als Inhouse-Schulung ko n-
zipiert. Ort und Teilnehmer (auch von mehreren 
Golfanlagen gemeinsam möglich) werden ind i-
viduell abgestimmt. 

 

Referent 
Rainer Fuchs (Vorstand Sport Business AG) 

Diplom-Berufspädagoge, DGV- Golfbetriebswirt,

Mitglied des Golf Directors Club 

Jahrelange Managementerfahrung auf Golfa n-
lagen 
 

Preis 
1 Tag  
bis 10 Personen pauschal    950,- € zzgl. Ust. 

bis 20 Personen pauschal 1.450,- € zzgl. Ust. 

Die Seminargebühr beinhaltet Durchführung 
des Seminars und ausführliche Unterlagen. 
 

Anmeldung / weitere Informationen  

Bundesverband Golfanlagen e.V. 
Georg-Wimmer-Ring 14 
85604 Zorneding bei München 
08106/995670 
 

Sport Business AG 
In der Au 13 
69257 Wiesenbach 
06223/951110 

 



Anmeldung - Marshallseminar 
(Anmeldeschluss: zwei Wochen vor Seminarbeginn)  
 
....................................................................... 
Name, Vorname 
 

....................................................................... 
Golfanlage 
 

....................................................................... 
Adresse 
 

....................................................................... 
 

....................................................................... 
Emailadresse 
 

................................ ............................ 
Telefon     Mobil (freiwillige Angabe) 

 
Rechnungsanschrift: 
 

....................................................................... 
 

....................................................................... 
 

....................................................................... 
Die Anmeldung ist nur mit unterschriebener Einzugse r-
mächtigung verbindlich! Vergabe der Plätze nach An-
meldungseingang! 
 
Hiermit ermächtige(n) ich/wir Sie widerruflich, die von mir/uns 
zu entrichtenden Zahlungen wegen Seminargebühr bei Fällig-
keit zu Lasten meines/unseres Girokontos 
 
Konto-Nr.: ........................................ ......................... 
 
Bankleitzahl: ..................................... ............................ 
 
Bank:  ................................................................. 
durch Lastschrift einzuziehen. Wenn mein/unser Konto  die erfor -
derliche Deckung nicht aufweist,  besteht seitens de s kontofü h-
renden Kreditinstitutes (s.o.) keine Verpflichtung z ur Einlösung. 

 
....................................................................... 
Datum, Unterschrift 
 

Per Fax zurück an Sport Business AG 
00 49 (0) 6223 95 11 95  

 
 
 

Seminarangebot  Sport Business AG  
 
 

Führungskräfteentwicklung 
 

Golf Business Director      

 

Golf Business Professional  
 

 

Management von Golfanlagen 
 

Budgetierung, Controlling und Steuern in 
der Praxis auf Golfanlagen – einfach und 
effizient 

  

Personalführung – Mitarbeiterentwicklung 
im Dienstleistungssektor 
    

 

Operative Tätigkeiten auf Golfanlagen  
 

Der Marshall als spielbegleitender Assistent
       

Mitgliedschaften richtig verkaufen  

 

Der Kunde ist König – Kommunikations- 
und Verhaltensschulung für Greenkeeper 
und Caddiemeister       

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
Der Marshall/Ranger 

als Spielassistent 
 

  
 

 

 

 

 

 



 
Mitgliedschaften aktiv verkaufen 
Grundlage für jedes Verkaufsgespräch ist, dass 
man weiß, was  man verkauft. Den Verkaufsmi t-
arbeitern von Golfanlagen muss klar sein, we l-
ches Produkt (Golfanlage) und welche Diens t-
leistungen (Spielrechte, Mitgliedschaften, Turni e-
re, Greenfees, etc.) zu welchem Preis sie anbi e-
ten. Dazu bedarf es im Rahmen der Marketing -
Strategie vorab einer deutlichen Position ierung
der betreffen den Golfanlage in ihrem regionalen 
Marktumfeld.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Das Image und der Erfolg einer Golfanlage hä n-
gen sehr stark davon ab, wie geschickt die Mi t-
arbeiter mit Kunden und Mitgliedern kommun i-
zieren. Von den vier Schlüssel bereichen der
Kommunikation (Macht der Sprache, Kommun i-
kation von Be dürfnissen, Fragen statt sagen, 
Kunst der Wahr nehmung) sollen im Seminar die 
für das erfolgreiche Verkaufsgespräch wichtigen 
Teilbereiche behandelt werden.  

Einen großen zeitlichen Raum nehmen di verse 
Rollenspiele (Verkaufsgesprä che) und deren 
Auswertung per Video ein. 

 
 

Seminarinhalte 
· Marktgerechte Positionierung von 

Golfanlagen 

· Fragen statt sagen 

· Die Kunst der Wahrnehmung 

· Kundenorientiertes Marketing 

· Rollenspiele mit Videoanalyse 

 
Zielgruppen 
Frontoffice-Mitarbeiter von Golfanlagen 

Clubsekretäre und Clubmanager 

Clubverantwortliche für Mitgliederak- 
quisition 
 

 

Seminarziele 
· Erkennen der eigenen Marktposition 

· Sensibilisierung für Kommunikationsmuster  

· Eigene Verkaufsstrategie testen und ana-
lysieren 

 

Nutzen 
Mit den im Seminar geübten Kommunikat i-
ons- und Verhaltensmuster werden Ve r-
kaufsgespräche positiver und selbstbewus s-
ter geführt. 

 

Termine/Zeit 
Ein-Tages-Schulungen,  
Termine nach Vereinbarung 
 

 

Ort  
Nach Vereinbarung – Inhouse-Schulung mög-
lich 

 

Referent 
Rainer Fuchs (Vorstand Sport Business AG) 

Diplom-Berufspädagoge, DGV- Golfbetriebswirt,

Mitglied des Golf Directors Club 

Jahrelange Managementerfahrung auf Golf-
anlagen 

 

Teilnehmerzahl 
Maximal 20 Teilnehmer 

 

Preis 
Seminargebühren:  

Bis 10 Teilnehmer:   950,- €  

Bis 20 Teilnehmer: 1.350,-€  

(zzgl. 19% Ust. Und Reisekosten) 

 
Anmeldung / weitere Informationen  
Sport Business AG 

In der Au 13 

69257 Wiesenbach 

06223/951110 
 

Bundesverband Golfanlagen e.V. 

Georg-Wimmer-Ring 14 
 

85604 Zorneding bei München 
 

08106/995670 
 
 



Seminaranfrage  
 
Mitgliedschaften aktiv verkaufen 
 

 
....................................................................... 
Name, Vorname 

 
....................................................................... 
Golfanlage 

 
....................................................................... 
Adresse 
 
 

....................................................................... 
 
 

....................................................................... 
Emailadresse 
 
 

................................ ............................ 
Telefon     Mobil (freiwillige Angabe) 

 
 
Rechnungsanschrift (falls abweichend): 
 
 

 

....................................................................... 
 
 

....................................................................... 
 
 

....................................................................... 
 
....................................................................... 
Datum, Unterschrift 
 
 

Per Fax zurück an Sport Business AG 
00 49 (0) 6223 95 11 95 

oder 
per Email: r.fuchs@sport-business-ag.de  

 

 
 

Seminarangebot  Sport Business AG  
 
 

Führungskräfteentwicklung 
 

Golf Business Director      

 

Golf Business Professional  
 

 

Management von Golfanlagen 
 

Budgetierung, Controlling und Steuern in 
der Praxis auf Golfanlagen – einfach und 
effizient 

  

Personalführung – Mitarbeiterentwicklung 
im Dienstleistungssektor 
    

 

Operative Tätigkeiten auf Golfanlagen  
 

Der Marshall als spielbegleitender Assistent
       

Mitgliedschaften richtig verkaufen  

 

Der Kunde ist König – Kommunikations- 
und Verhaltensschulung für Greenkeeper 
und Caddiemeister           

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Mitgliedschaften 
aktiv verkaufen  

 
 

 

 

 

 

 



 
Der Kunde ist König - Kommunikations- 
und Verhaltensschulung für Greenkeeper 

und Caddiemeister  
 

Der Golfkunde ist König und in der Regel sehr 
anspruchsvoll. Er möchte neben einem perfekt
ge pflegten Platz auch in seinem Spiel als Kunde 
respektiert und behandelt werden. 
 

Eine auch in Zukunft erfolgreiche Golfanlage 
muss die Rahmenbedingungen für diese A n-
sprüche optimal gestalten und ihr Personal 
dementsprechend aus- und fortbilden. 
 

Speziell die Mitarbeiter, die direkten Kundenko n-
takt haben, müssen die Dienstleistungsberei t-
schaft verinnerlichen.  
 

 
 

Im Seminar sollen die Greenkeeper und Ca d-
die meister die Bedürfnisse und Ansprüche des 
Golfklientels erkennen und Handlungshinweise 
für den tägl ichen Spielbetrieb erhalten. Einen 
großen zeitlichen Raum nehmen diverse Rolle n-
spiele (täglicher Spielbetrieb bis hin zu Konflikts i-
tuatio nen) und deren Auswertung per Video ein, 
um auf unterschiedliche Anforderungen ang e-
messen reagieren zu können. 

Seminarinhalte 

Ansprüche von Golfer 

Persönlichkeitstypen 

Mitarbeiter einer Golfanlage als 
Dienstleister 

Konfliktmanagement 

Kommunikation/Videoanalyse  

 
Zielgruppen 
Greenkeeper 

Platzarbeiter 

Caddiemeister 

Marshall/Ranger 

 

Seminarziele 
Erkennen der unterschiedlichen Persönlich-

keitstypen 

Erkennen der Notwendigkeit von Dienstleis-
tung auf einer Golfanlage 

Entwickeln von Strategien und Kommunika-
tionsmustern für Konfliktmanagement 

Verdeutlichung der eigenen Persönlichkeit 
und Handlungsmaximen 

 

Nutzen 
Der Greenkeeper/Caddiemeister versteht 
sich als Dienstleister einer Golfanlage, rich-
tet sein Verhalten und seine Kommunikati-
on nach dem Dienstleistungsprinzip und 
kann in Konfliktsituationen angemessen re-
agieren.  

 

Termine 
Das Seminar ist auch als Inhouse-Schulung ko n-
zipiert.  Ort und Teilnehmer (auch von mehreren 
Golfanlagen gemeinsam möglich) werden ind i-
viduell abgestimmt. 

 

Referent 
Rainer Fuchs (Vorstand Sport Business AG) 

Diplom-Berufspädagoge, DGV- Golfbetriebswirt,

Mitglied des Golf Directors Club 

Jahrelange Managementerfahrung auf Golfa n-
lagen 
 

Preis 
1 Tag  
bis 10 Personen pauschal    950,- € zzgl. Ust. 

bis 20 Personen pauschal 1.450,- € zzgl. Ust. 

Die Seminargebühr beinhaltet Durchführung 
des Seminars und ausführliche Unterlagen. 
 

Anmeldung / weitere Informationen  

Bundesverband Golfanlagen e.V. 
Georg-Wimmer-Ring 14 
85604 Zorneding bei München 
08106/995670 
 

Sport Business AG 
In der Au 13 
69257 Wiesenbach 
06223/951110 



 
Anmeldung – Der Kunde ist König 
(Anmeldeschluss: zwei Wochen vor Seminarbeginn)  
 
....................................................................... 
Name, Vorname 
 

....................................................................... 
Golfanlage 
 

....................................................................... 
Adresse 
 

....................................................................... 
 

....................................................................... 
Emailadresse 
 

................................ ............................ 
Telefon     Mobil (freiwillige Angabe) 

 
Rechnungsanschrift: 
 

....................................................................... 
 

....................................................................... 
 

....................................................................... 
Die Anmeldung ist nur mit unterschriebener Einzugse r-
mächtigung verbindlich! Vergabe der Plätze nach An-
meldungseingang! 
 
Hiermit ermächtige(n) ich/wir Sie widerruflich, die von mir/uns 
zu entrichtenden Zahlungen wegen Seminargebühr bei Fällig-
keit zu Lasten meines/unseres Girokontos 
 
Konto-Nr.: ........................................ ......................... 
 
Bankleitzahl: ..................................... ............................ 
 
Bank:  ................................................................. 
durch Lastschrift einzuziehen. Wenn mein/unser Konto  die erfor -
derliche Deckung nicht aufweist,  besteht seitens de s kontofü h-
renden Kreditinstitutes (s.o.) keine Verpflichtung z ur Einlösung. 

 
....................................................................... 
Datum, Unterschrift 
 

Per Fax zurück an Sport Business AG 
00 49 (0) 6223 95 11 95  

 
 
 

Seminarangebot  Sport Business AG  
 
 

Führungskräfteentwicklung 
 

Golf Business Director      

 

Golf Business Professional  
 

 

Management von Golfanlagen 
 

Budgetierung, Controlling und Steuern in 
der Praxis auf Golfanlagen – einfach und 
effizient 

  

Personalführung – Mitarbeiterentwicklung 
im Dienstleistungssektor 
    

 

Operative Tätigkeiten auf Golfanlagen  
 

Der Marshall als spielbegleitender Assistent
       

Mitgliedschaften richtig verkaufen  

 

Der Kunde ist König – Kommunikations- 
und Verhaltensschulung für Greenkeeper 
und Caddiemeister       

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
Der Kunde ist König 

  

Kommunikations- und Verhaltens-
schulung für Greenkeeper und 

Caddiemeister  
 

 

 

 

 

 

 


