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Crashkurs in Business-
Golf geféllig? Hier
werden Sie filndig:

MGT Open Business
Golf, Kassel
www.mgtopen.com
E-Mail:
info@mgtopen.com

Tel.:

+49 (0) 70 00/6 48 67 36

Néchster deutsch-
sprachiger Workshop:
3. und 4. Oktober 2004
in Bad Wildungen/

Business on
s N y . the G reen

Business-Women und

Fortgeschrittene),
Teilnahmegebiihr 499 €

Mit Driver und Putter
zum néchsten grofien
KuNsT & DESIGN s Deal

EVENTTIPPS

KULINARISCHES

REISEN

GESCHENKTIPPS

Angesagt und niitzlich: Business-Golf-Seminare liegen im Trend.

Golf zeigt das wahre Gesicht

Immer mehr Marketer schworen auf ,,Bogey*, ,,Birdie“ und ,,Bunker*: Nirgendwo lernt man
den (zukiinftigen) Geschéftspartner oder Kunden, seine Denkweise und die Art, wie er
Geschdfte macht, schneller und intensiver kennen als auf dem Golfplatz. Nicht umsonst sagt
man dem angesagten Sport auf der,,Driving Range* nach, das wahre Gesicht des Spielers ans
Tageslicht zu bringen. Denn die Regeln sind fiir Gentlemen gemacht: Auf Fairplay wird grofter
Wert gelegt. Beobachtete Schummeleien sind hier absolut keine Kavaliersdelikte und offen-
baren gnadenlos die Einstellung des Gegeniibers ... Doch ist der gegenseitige Vertrauenstest
,»Golf* einmal bestanden, steht dem erfolgreichen Business nichts mehrim Weg: So manche
Geschdftsidee, Zusammenarbeit und auch handfeste Deals fanden auf der ,Driving Range*
ihren Anfang. Oder im abschlieBenden Zusammensein bei einer kleinen Erfrischung und
Smalltalk.

Darauf setzen auch die Veranstalter der Business-Golf-Seminare ,MGT Open®. Hier wird
Golf als Managementinstrument gelehrt. Ob Beziehungspflege zu Kunden, Kollegen und
Mitarbeitern, Anbahnung von Geschéften oder die lukrative Pflege wertvoller neuer Kontakte:
Griinde fiir einen Crashkurs gibt es gentigend. Auf die Thearie (Spielregeln, Kleidungsord-
nung, Benimmregeln und Golfgeschichte) folgt dann das ,Learning by doing® on the Green,
also auf dem Platz. Dabei werden sowohl die internationalen ,,Golf-Etikette als auch die ver-
wandte Business-Etikette vermittelt. Und zu lhrer Beruhigung: Ob Sie den Ball nun treffen
oder nicht, ist im Business-Golf eher ,nebensdchlich®. Wichtig ist dagegen, die Benimm-
regeln aus dem Effeff zu kennen und zu beachten.
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