
Mitte Oktober hat Drei 120 Ver-
käufer zum diesjährigen Drei 
SalesChampion Camp geladen. Zur 
Eröffnung im Salzburger Hotel 
Wyndham versprach Handels-VL 
den Teilnehmer das coolste Sales 
Camp bisher. Die Veranstaltung war 
allerdings nicht nur cool, das Event 
wurde auch eines der spannendsten 
Camps bisher. Denn Drei hat bei 
seinem SalesChampion die nächste 
Stufe gezündet, um den Verkauf am 
POS zu stärken, und präsentierte 
dafür die „Masterclass“.

G leich zur Eröffnung des dies-
jährigen SalesChampion Camps 
stellten Handels-VL Thomas 
Dötzl und Mila Hüsler, Own 

Shops, klar, der Telekom-Fachhandel ist mit 
tiefgreifenden Veränderungen konfrontiert. 
Diskonter und Online-Vertrieb sägen am 
Selbstverständnis des Handels. Unter solchen 
Umständen müssen sich auch die Verkäu-
fer ihrer Stärken bewusst werden und diese 
auch im täglichen Geschäft nutzen. Denn der 
Mensch am POS bleibt nach Ansicht von Tho-
mas Dötzl der Erfolgsgarant für den stationä-
ren Handel und den hochwertigen Verkauf. 

DIE GRETCHENFRAGE

Damit der Handel dieser Rolle aber auch 
gerecht werden kann, stellten Dötzl und das 
Vertriebsteam von Drei in Salzburg die Wei-
terentwicklung des Drei Sales Champions vor: 
die „Masterclass“. Diese setzt auf der digitalen 
Fortbildungs-Plattform des Drei SalesCham-
pions auf und soll eine hochkarätige Bera-
tung zu Kernthemen des Telekom-Verkaufs 
flächendeckend über ganz Österreich sicher-
stellen. 

„Es zahlt sich immer aus, über die Zukunft 
nachzudenken und sich zu fragen, wo ste-
hen wir in fünf Jahren. Es geht hier um die 
Gretchenfrage: Wohin muss sich Handel und 
Netzbetreiber entwickeln, damit sie relevant 

bleiben? Wenn wir nur noch 5 Euro-Tarife ver-
kaufen, dann geht sich das für die Branche 
nicht aus. Deswegen ist aber auch vorgezeich-
net, dass es für einen Netzbetreiber wie Drei 
einen flächendeckenden stationären Verkauf 
geben muss“, so Dötzl zu den Überlegungen 
hinter der Entstehung der neuen Masterclass. 

„Wir haben bei Drei die klare Vorstellung, dass 
wir in Zukunft Verkäufer brauchen werden, 
die mit den Kunden über andere Themen als 
nur den billigsten Tarif sprechen können. 
Denn wir sind überzeugt, wenn wir den Kun-
den etwas anbieten, wo er auch einen entspre-
chenden Nutzen bei Schlüsselthemen wie 
Sicherheit, Ökosysteme oder Fotografie erhält, 
dann wird er das annehmen. Dann kommt er 
nicht einfach wegen des Produkts, sondern 
wegen der Expertise der Verkäufer – und sol-
che Angebote haben einen Wert, wofür die 
Kunden auch zu bezahlen bereit sind.“ 

MEHR HINTERGRUNDWISSEN 

Drei nimmt sich dabei ein Beispiel an den 
Flagship-Stores diverser Marken, wo die Kun-
den sich extra Termine für eine hochwertige 

Beratung buchen – und diese Termine auch 
ständig ausgebucht sind. Entwickelt wurde 
das Konzept der Masterclass von Drei 
gemeinsam mit den Agenturen Lefor-Ober-
bauer sowie der Digitalagentur Page 84, wel-
che den notwendigen Blick von außerhalb der 
Branche beigesteuert hat. 

Ziel ist es, dem Handel damit einen völlig 
neuen Kundenzugang zu ermöglichen, indem 
der Verkäufer mit seiner Expertise zu einem 
gesuchten Ansprechpartner für den Kunden 
wird. Damit der Handel, bzw. die Verkäu-
fer in dieser Liga spielen können, braucht es 
nach Einschätzung von Dötzl das notwendige 
Wissen, eine gewisse Exklusivität und das 
entsprechende Mindset am POS. Die Master-
class setzt dazu auf fünf Themen rund ums 
Smartphone, welche für die Kunden wichtig, 
aber nicht unbedingt an ein Gerät gebunden 
sind: Fotografie, Sicherheit, Ökosysteme, 
Künstliche Intelligenz sowie Tipps & Tricks 
für die Mobilkommunikation. 

EINE CHALLENGE

Das Programm ist herausfordernd, wie auch 
Dötzl zugibt. Die Themen sollen in fünf 
Modulen zu jeweils drei bis vier Einheiten 
auf der Plattform des Drei SalesChampions 
ausgespielt werden. Vermittelt werden die 
Inhalte von einem eigenen Avatar: R3-D3, vom 
Drei-Team mit einem Augenzwinkern als der 
kleine Bruder von R2-D2 angekündigt, soll 

die Benutzer durch die Module führen. Die 
Module werden alle 14 Tage freigeschalten 
und sind nur zeitlich begrenzt verfügbar. Am 
Ende des Moduls steht jeweils ein anspruchs-
voller Test. Wird dieser nicht bestanden, kann 
man den Test nicht sofort wiederholen, son-
dern muss zumindest einen Tag warten.

„Die Verkäufer müssen wissen, wohin die 
Reise bei Themen wie z.B. Ökosystemen bei 
Smartphones geht, dann können sie sich auch 
im Geschäft weiterentwickeln. Denn die Kun-
den wollen sich nicht in alle Themen einlesen. 
Diese Zeit haben sie nicht. Aber sie möchten 

oft mehr wissen. In diesem Fall ist der Mehr-
wert eines Experten sofort sichtbar“, so 
Dötzl. „Unsere Aufgabe als Netzbetreiber und 
Industrie ist es, die notwendigen Impulse zu 
setzen. Gleichzeitig ist die Masterclass eine 
Challenge, nur die besten Verkäufer bekom-
men den Batch. Aber wenn wir die Kunden zu 
den Masterclass-zertifizierten POS im Fach-
handel schicken, dann müssen wir sicherge-
hen, dass sie dort auch die beste Beratung zu 
unseren Produkten erhalten. Dafür haben wir 
bei Drei nicht nur die innovativste Plattform 
für Verkäufer und deren Fortbildung geschaf-
fen. Wir stellen jetzt auch die innovativsten 
Inhalte bereit.“

IN RICHTUNG ZUKUNFT

Der offizielle Startschuss für die Master-
class ist auf dem Drei SalesChampion Camp 
in Salzburg gefallen. In den Workshops der 
Hardware-Partner gab es für die Teilnehmer 
auch die ersten Hintergrundinformationen 
zu den einzelnen Kernthemen der Master-
class. So vermittelte Samsung Informationen 
über Sicherheit am Smartphone, während 
sich die Teilnehmer im Google-Workshop 
über das Thema künstliche Intelligenz und 
deren Möglichkeiten informieren konnten. 

Den Abschluss des offiziellen Teils des Drei 
SalesChampion Camp 2024 bildete wieder 
das traditionelle Quiz, bei dem es auch dieses 
Jahr eine Reihe attraktiver Preis zu gewin-
nen gab. Bevor allerdings Siegerin Ulrike 
Gobec als Hauptpreis ihr Samsung Galaxy  
Z6 Fold entgegennehmen konnte, hielt noch 
Zukunftsforscher Marcel Aberle einen Vor-
trag über die Transformation der Gesellschaft 
durch die laufende Digitalisierung, welche 
Trends dabei bestimmend sind und warum 
sich so viele Menschen damit schwertun: 

„Die Welt ist besser als gefühlt. Aber wir befin-
den uns in einer großen Transformation und 
der Mensch mag Veränderungen nicht. Um 
in Zukunft erfolgreich zu sein, brauchen wir 
Zukunftsbilder. Wir müssen uns damit aus-
einandersetzen, wohin es geht.“ Um mit der 
Veränderung positiv umzugehen, riet er den 
anwesenden Verkäufern zum „Backcasting“. 
Indem man ausgehend von den großen der-
zeitigen Trends ein Zukunftsbild für sich in 
z.B. zehn Jahren entwirft, könne man für sich 
einen Plan und die notwendigen Skills zur 
Erreichung des Ziels entwickeln.

Seinen Abschluss fand das Drei Sale-
sChampion Camp 2024 wieder mit einer 
gemeinsamen Feier – dieses Mal im Salz-
burger Club Balboa. 

am Punkt

DREI SALES CHAMPION 
Die 120 besten Verkäufer des Fortbildungs-
programms von Drei trafen sich am 18. 
Oktober in Salzburg. 

NEUER INHALT
Mit der Masterclass will Drei die Beratung 
am stationären POS aufwerten, und ori-
entiert sich dabei am Niveau der Flagship-
stores.

KERNTHEMEN 
Drei will dabei mit dem stationären 
Fachhandel Kernthemen wie Fotografie, 
Sicherheit, KI, Ökosysteme sowie Tipps & 
Tricks besetzen.

Für Drei Handels-VL Thomas Dötzl bleibt 
der Verkäufer der Erfolgsgarant für den 
stationären Handel. Und um diese Ver-

käufer am POS zu stärken, hat Drei beim 
vergangenen SalesChampion Camp die 

„Masterclass“ gelauncht. 

Zum Abschluss der 
Veranstaltung hielt 
Zukunftsforscher 
Marcel Aberle 
seinen Vortrag zur 
Transformation der 
Gesellschaft durch 
die laufende Digi-
talisierung, welche 
Trends die Transfor-
mation bestimmen, 
warum sich so viele 
Menschen mit Verän-
derungen schwertun 
und wie man mit 
„Backcasting“ seinen 
Weg finden kann. 

Nicht fehlen durfte 
auch das Quiz, zu 

dem die Hardware-
Partner wieder 

viele attraktive Preise 
beigesteuert haben.  
Alle Fragen richtig – 
und am schnellsten 
– hat Ulrike Gobec 

beantwortet. Sie 
konnte sich über ein 
Top-Smartphone von 

Samsung freuen.

„Es geht hier um die Gret-
chenfrage: Wohin müssen 
sich Handel und Netzbe-
treiber entwickeln, damit 

sie relevant bleiben?“
THOMAS DÖTZL

DREI SALESCHAMPION WIRD ERWEITERT 

Die         
Meisterklasse
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