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Marketing!

1000mal schéner und motivierender
als Baustunden in der Werkstatt:
ein toller Flug in einem
attraktiven Flugzeug

Dem Koénigsdorfer Rekordflieger
Matthias Schunk ist die
Begeisterung fiir den Segelflug-
Sport selbst dann anzuhoren,
wenn er schreibt.

So erzihlt er gerne vom
,geilsten“ Hobby tiberhaupt.
Diese Einschitzung werden viele
aktive Segelflug-Piloten teilen
— warum blof§ gewinnen wir seit
Jahren weniger Nachwuchs,
der sich fiir unsere
Freizeitbeschiftigung
langfristig engagiert,
als wir aktive Piloten verlieren,
die unseren Sport verlassen?

TexT ERNST WILLI
BiLDER: RENATO SPANI, PETER SCHOCH
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ie Widerstinde, die
ein neuer Pilot zur
Ausiibung seines

Hobbys iiberwinden

muss, sind zahlreich.
Sprechfunkzeugnis. Hindernisreiche
Ausbildung mit Theorie und zuweilen
langatmiger praktischer Ausbildung.
Auch, dass uns wie schon den Galliern
»der Himmel auf dem Kopf fillt“ (in

Form  wuchernder  kontrollierter
Luftriume), sowie vielfiltige Freizeit-
Angebote und eine familienunfreund-
liche,

schiftigung gehéren ebenso dazu wie
die Finanzen. Und oft steht da auch

zeitintensive ~ Ganztages-Be-

eine aus der Zeit gefallene Vereisstruk-
tur mit mehr Bau- als Flugstunden im
Wege. Das sind bei aller Begeisterung
alles nicht so ,geile“ Dinge.

Jedes Unternehmen muss sich
drauflen im eiskalten Gegenwind in
der sich laufend Z4ndernden politi-
schen und  betriebswirtschaftlichen
Realitit behaupten. Betriebe fusio-
nieren, werden von michtigeren
Konkurrenten aufgekauft, miissen mit
sinkenden Margen umgehen lernen
und tiberleben oft nur durch personelle
Umstrukturierungen.

Und was machen wir? Mit Freiwilli-

genarbeit tiberdehnen wir die geringen

Ressourcen,  strapazieren ~ Vorstand,
Fluglehrer und  Mitglieder — mit
kostenlos abzuleistenden Arbeiten,

Dauer-Einsitzen als Fluglehrer und
Unterhaltsarbeiten fur die Mitglieder.
,Blut,  Schweif$

schweifSen zwar durchaus zusammen,

und  Trinen®
aber auf Dauer ist das alles nicht so
»geil“ und hilt der ganz privaten
»2Aufwand-Ertrags-Rechnung"”
stand.

Peter Szarafinskis Vorschlag (segel-
fliegen 05/2019), die fiir alle aufwin-
dige Basis-Ausbildung zu zentrali-

nicht

sieren, ist ein gutes Beispiel der
notigen und richtigen Mafinahmen
fur eine professionellere Struktur im
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Segelflug. Die Fusion kleiner Vereine,
um gemeinsam eine aufwendige Infra-
struktur unterhalten zu konnen, ist
ein weiterer solcher Schritt. Dazu
miissen diese Einzel-Gruppierungen
ihre Identitit nicht mal preisgeben,
ein Flugplatz kann (wie eine Holding)
als tibergreifende Dachorganisation
verschiedenen ~ Organisationen  ein
Zuhause bieten. Gemeinsam ist man
stirker. Bei Erreichen einer kritischen
Mindestmassen, kénnen Lasten und
Pflichten besser verteilt werden.

Das Fiinf-Punkte-Programm. Wenn
wir den Trend unserer seit Jahren flach
trudelnden Mitgliederzahlen stoppen
wollen, miissen wir Segelflieger fol-
genden Fiinf-Punkte-Plan umsetzen:
® Kleine Vereine zu iiberlebensfi-
higen Organisationen fusionieren
@ Professionelle Strukturen schaffen
» Flugzeugpark
» Marketing
® Zentralisierung der Basis-Ausbil-
dung
® Ziclgruppengerechte ~ Angebote
schaffen

@ Finanzielle Mittel biindeln

Maf3nahme 1: Uberlebensfihig wer-
den. Ebenso wenig wie ein winziger
Familienbetrieb mit geringen
Frequenzen auf Dauer {iiberleben
kann, konnen wir als Mini-Verein mit
weniger als 50 Mitgliedern zukunfts-
fihig bleiben und ein attraktives
Gesamtpaket offerieren.

Es st

schmerzhaft, sich mit einem Nachbar-

doch bedeutend weniger

verein zusammenzutun, die Flugplatz-
und Schleppmaschinen-Kosten auf
doppelt so viele Mitglieder zu verteilen
und einen schlagkriftigen Vorstand
stellen zu koénnen, als mit zwei
Dutzend unentwegter Kameraden
dem schleichenden Vereinstod ent-
gegen zu dimmern! Warum tun wir’s
dann nicht und tun uns endlich mit

dem Nachbarverein zusammen?

Maflnahme 2: Strukturen professio-
nalisieren. Lasst uns in unserer neuen,
grofleren Organisation doch gleich
den Flugzeugpark entriimpeln und
aufwendig zu unterhaltendes Flugma-
terial verkaufen und durch moder-
neres, leistungsfihigeres Flugmaterial
ersetzen. Der Flugspaf$ wichst im glei-
chen MafS wie die Baustunden sinken.
Die Maglichkeiten
werden fiir jedes Mitglied besser.

fliegerischen

Gleichzeitig ist in einer grofieren Lufts-
port-Vereinigung die Chance héher,
einen professionellen und motivierten
Marketing-Verantwortlichen zu finden.
Der hat im Vorstand u. a. die Aufgabe,
die verbesserten internen Ressourcen
(Doppelsitzer und Streckenpiloten) zu
nutzen und fiir Piloten nach dem
Scheinerwerb ein attraktives Weiter-
bildungsprogramm wie etwa den

,GliderCup*

Schinis umzusetzen. Dabei geht es

auf dem Flugplatz

darum, neue Scheininhaber gezielt und
sicher an den Streckenflug heranzu-
fithren und sie nicht sich selber zu
iiberlassen und zu verlieren.

(heeps://flugplatz-schaenis.ch/

glider-cup-2019-schlussrangliste)

Maf3nahme 3: Basis-Ausbildung zen-
tralisieren. Die Landwirtschaft macht
es uns vor. Niemand kime da auf die
Idee, jungen Bauern in einem Klein-
betrieb das notige Basiswissen zu
vermitteln. Dafiir hat man den
DACH-Lindern professionelle land-
wirtschaftliche  Ausbildungszentren
geschaffen, die vom Landesverband
betrieben werden. Dieses Vorgehen
hat den Vorteil einer absehbaren,
garantierten Qualitit der Ausbildung.
Diese ist auflerdem effizient und fiir
den Absolventen iiberschaubar — nach
einer bestimmten Ausbildungszeit
hile er sein Diplom in den Hinden
und ist tiberall als geschitzter Berufs-
mann willkommen.

In Deutschland, der Schweiz und

Osterreich offerieren mehrere profes-



sionelle Flugschulen eine vergleichbare
Dienstleistung. Eine gute Basis-Ausbil-
dung darf doch auch etwas kosten,
schliefilich ist sie effizient und sicher.

Maflnahme 4: Zielgruppengerechte
Angebote. Ein Luftsportverein hat
verschiedene Kundengruppen. Etwa
Interessenten. Oder Piloten in Ausbil-
dung. Aber auch gerade eben lizenzierte
Piloten sowie erfahrene Streckenflieger
und Touring-Motor-Glider-Freunde.

Der vorhin erwihnte Marketing-Leiter
hat auch die ebenso chrenvolle wie
spannende Aufgabe, fiir jede dieser
Zielgruppen ein passendes Angebot
zu entwerfen. Etwa fir neue Interes-
senten regelmiflige, planbare Giste-
fliige zu offerieren, die man wie einen
Airline-Flug mit einem festen Start-

termin buchen kann. Oder auch
das ,GliderCup“-Weiterbildungspro-
gramm fiir Piloten mit einer frisch
erworbenen Lizenz, die von erfah-
renen  Streckenfiichsen  begleitet
werden, die ihr Know-How weiter-
geben (stirkt die Kameradschaft nach-
weislich besser als 100 Stunden in der
Werkstatt).

Und fiir die TMG-Gemeinschaft
diirfte es spannend sein, mit einem
motivierten Fluglehrer auf Ausland-
fligen neue Horizonte jenseits der
immer massiveren ,Biirokratie-Berge®
zu entdecken. Seien Sie kreativ — die

Umsetzung dieser Ideen macht Spaf3!

Maf3nahme 5: Die finanziellen Mittel
biindeln. Schon Hiuptling Geronimo
hat seinem Indianerstamm eindriick-

lich demonstriert, dass gebiindelte
Zweige im Gegensatz zu einem
einzelnen Ast kaum zu brechen sind.
Ausreichend finanzielle Mittel sind
wie eine grofSartige Wolkenbasis-
Hohe: Die Reichweite ist erheblich
grofSer. Mit den Einnahmen von 200
zahlenden Mitgliedern (statt  40)
sich effiziente Werbemaf3-
nahmen oder

lassen
eine professionelle
Webseite als attraktives Schaufenster
des Vereines umsetzen.

Der Kassensaldo erlaubt einen attrak-
tiven Flugzeugpark mit Heimkehr-
hilfen, oder sogar Eigenstarter und
eine moderne Flugplatz-Infrastruktur
—was wiederum zusitzliche Mitglieder
auf den Flugplatz holt. Die Spirale
beginnt endlich, auf die richtige Seite
zu drehen. ¢

Ein Eigenstarter erlaubt Gasteflige mit bestem Flugmaterial und einem fest vereinbarten Start-Termin - die Kunden
wollen verlassliche Reservationen, keine ,Ahm-vielleicht-ist-morgen-ein-Pilot-da“-Erklarungen
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