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ROBERT ROTSCHOPF, BIRNER
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... verdiente sich jahrelang als Salesman im Overall seine 
Verkaufssporen und kletterte schließlich beim 
Autobedarfsriesen Birner die Karriereleiter 
nach oben. Im März wurde der bodenständige 
Verkaufsturbo Robert Rotschopf mit dem VBC-
Award in der Kategorie Führungskräfte geehrt.

»



Automobilbusi-
ness gibt es kaum 
einen, der ihm 
noch etwas bei-
bringen könnte. 
„Im Herzen 
bin ich immer 
noch ein ‚kleiner 
Schrauber’“, be-
teuert der Salz-
burger. Er hat die 
große und viel-
fältige Welt der 
Ersatzteilbranche 
von der Werk-
bank aus erobert. 
Heute leitet er die 
Sa les-Geschäfte 
von 248 Verkäu-
fern und 23 Filia-
len in Österreich. 
Dieser beispiel-
hafte Werdegang 
und seine damit 
einhergehenden 
a u t h e n t i s c h e n 

Führungsmethoden waren es auch, die 
ihm den diesjährigen VBC-Award in 
der Kategorie Führungskräfte bescher-
ten. „Eine für mich 
wirklich unerwartete 
Ehre, die mich sehr 
stolz macht und mei-
ne Karriere krönt“, so 
Rotschopf. 

Erster Verkaufs-
deal mit 
12 Jahren

Eine Karriere, von der schon zu Beginn 
an eindeutig war, dass sie in den Ver-
kauf führen musste. Robert Rotschopf 
war gerade erst einmal 12 Jahre alt, da 
schloss er bereits seinen ersten Deal mit 
einer Renditequote ab, von der heute 
viele träumen würden: „Ich hab damals 
das Moped unseres Nachbarn um 100 
Schilling gekauft und einen Tag danach 
meinem Mitschüler um 300 Schilling 
verkauft, ohne auch nur einen Groschen 
in Reparaturen zu stecken“, erinnert er 
sich stolz. Und dabei blieb es bei wei-

„Im Herzen bin ich immer noch 
ein ‚kleiner Schrauber’.“

 

tem nicht. In der Sporthauptschule etwa 
verdiente sich Rotschopf mit dem Ver-
kauf seiner Testskier sein Taschengeld 
und machte satte Gewinne schon im 
Teenageralter. 
Der junge handels- und verkaufstalen-
tierte Salzburger war aber auch fasziniert 
von der Welt der Automobile. Wie sein 
Vater begann er eine Lehre als Mecha-
niker bei einer Alfa Romeo Werkstätte 
und war von Beginn an in seinem Ele-
ment. Heute noch schwärmt er von den 
Schulungsausflügen ins Alfa-Werk nach 
Bologna, wo sie Motoren und Renn-
wägen auseinanderschrauben durften. 
Heute noch träumt er von den Boliden, 
die dann in der Werkstatt aufzumotzen 
waren, für die Alfa-Werkscuprennen am 
Salzburgring. 

Verkaufender Mechaniker

Talent und Leidenschaft des jungen Me-
chanikers sollten dann im Autozubehör-
geschäft der Firma Klein verschmelzen. 
Hier konnte sich Rotschopf als Leiter 
einer der ersten Autodesignboutiquen in 
Salzburg nach Lust und Laune technisch 
und verkäuferisch austoben. Es war 

1984. Das Segment 
der „Accessoires“ 
für Autos boomte. 
Alufelgen, Spoiler, 
HiFi-Anlagen. Rot-
schopf schaffte es als 
verkaufender Mecha-
niker, als Salesman 

im Overall, die Boutique in ungeahnte 
Höhen zu führen ... 
Der Riese unter den Ersatzteilhändlern 
wurde auf das junge Verkaufstalent 
aufmerksam. 1999 warb ihn die Firma 
Birner Autobedarf kurzerhand ab und 
machte ihn sofort zum Verkaufsleiter für 
die Filiale in Salzburg, mit der Aufgabe, 
diese zu modernisieren und ihre Gebie-
te auszuweiten. Gewünscht, an ein paar 
Schrauben gedreht, erledigt. Eine Filiale 
in Saalfelden kam dazu, eine zweite in 
Salzburg und schließlich auch eine in 
Innsbruck. Ehe er sich’s versah, wurde 
Robert Rotschopf Gebietsleiter für Bir-
ner Westösterreich und Südtirol. 
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Lässig steht Robert Rotschopf 
zwischen endlos anmutenden 
Lagerreihen. In den Regalen 

hängen Auspuffanlagen wie Rinder-
hälften aneinandergereiht und pendeln 
unrhythmisch aus den Gestängen. Es 
riecht nach Öl und Metallstaub. An 
Rotschopfs Lächeln erkennt man, wie 
wohl er sich bei seinem Lagerrundgang 
fühlt. Zu jedem Ersatzteil kennt er die 
dazugehörige Automarke. „Und wenn 
nicht, dann reicht ein kurzer Blick auf 
den Code“, schmunzelt der Birner-Ver-
kaufsleiter. Es scheint, als wäre er selbst 
ein bisschen stolz auf jeden einzelnen 
seiner gelagerten Originalteile.

Eroberung von 
der Werkbank aus 

Auch Rotschopf selbst ist wohl jemand, 
den viele als Original bezeichnen wür-
den. Der gelernte Mechaniker strahlt 
eine Ruhe und Besonnenheit aus, wie sie 
meist nur von wirklich fähigen Hand-
werkern an den Tag gelegt wird. Und im 



Da gibt’s kein Stehenbleiben!

Nachdem sich der bodenständige 
Durchstarter auch hier profilieren 
konnte, war es für Birner im vergange-
nen Jahr an der Zeit, die gesamten Ver-
kaufsagenden in die Hände seines Ver-
kaufsasses aus Bergheim bei Salzburg 
zu legen. „Im Nachhinein hätte ich mir 
diese steile Karriere nicht träumen las-
sen“, meint dieses bescheiden. „Ich hat-
te oft sehr viel Glück, würde aber alles 
noch einmal genauso machen. Und das 
ist wohl ein Indikator dafür, dass vieles 
richtig war.“
„Am Schrauben“ sei er aber immer noch 
leidenschaftlich gerne. Und bei Alfa Ro-
meos könne er heute noch mit den bes-
ten Mechanikern mithalten. „Es freut 
mich immer wieder, wenn mich man-
che noch um Tipps zur Reparatur der 
Getriebe oder Motoren bitten“, erzählt 
der eingeschworene 
Alfa-Fahrer. 
Gerade dieses Wissen 
sei auch ein Vorteil 
in seiner Verkaufstä-
tigkeit: „Meine Kun-
den merken einfach, 
dass ich einer von 
ihnen bin. Und das erleichtert vieles“, ist 
sich Rotschopf sicher. Wahrscheinlich 
ist in keinem anderen Verkaufsbereich 
das Detailwissen so gefragt, wie auf der 
Männerspielwiese Automobilgeschäft. 
Und jeder Werkstättenmeister würde 
sofort bemerken, wenn man sich irgend-

wo viel-
leicht nicht ganz 
so gut auskenne, 
schildert Rotschopf. 
„Ein Ersatzteilver-
käufer muss sich stän-
dig weiterbilden. Voll 
am Ball bleiben. Und 
immer schon vor den 
neuesten Technologien 
am Automarkt agieren. Da 
gibt’s kein Stehenbleiben!“ 
Das technische Verständnis 
sei für ihn das tägliche Brot. 

Alles auf Lager!

Und dabei den Überblick zu 
bewahren ist eine Leistung, die 

sich sehen lassen 
kann. Denn kein 
Autozubehörliefe-
rant hat eine derart 
hohe Verfügbar-
keit wie Birner. Der 
Grundsatz „Alles auf 
Lager“ ist eine gewal-

tige Herausforderung im Ersatzteilbusi-
ness und die proklamierte Stärke des 
Perchtoldsdorfer Unternehmens. Wel-
che Marke oder welches Modell auch 
immer, Rotschopf weiß, dass alles, was 
er verkauft, auf Lager und innerhalb 
kürzester Zeit lieferbar ist: „Wir haben 

„In Wien gibt’s nur Spezis, in Tirol 
eher die sturen Böcke.“

 tatsächlich von jedem Auto, das sie ir-
gendwo in Österreich herumfahren se-
hen, die relevanten Ersatzteile lagernd. 
Daher bestellen die meisten Werkstät-
ten bei uns. Weil sie ihre Teile schneller 
bekommen, als beim Hersteller selbst.“ 
23 Filialen hat Birner mittlerweile in 
Österreich aufgebaut. Die Firma ist 
flächendeckend in fast allen Bundes-
ländern vertreten und beschäftigt 450 
Mitarbeiter. Vom Bremsklotz bis zum 
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Fuchsschwanz findet man alles, was das 
Herz des Autofans höher schlagen lässt. 

Permanent up-to-date

Der Markt wür-
de sich dabei auch 
immer wieder sehr 
verändern. Die 
Technologiesprün-
ge würden, so der 
Birner Salesboss, 
in der Automobil-
wirtschaft in immer kürzeren Abstän-
den aufeinanderfolgen. Auch wenn das 
Grundgerüst „Auto“ gleich bleibe. Das 
„Drumherum“ verändere sich immer 

schneller: neue 
Meta l l leg ierun-
gen und Kunst-
stoffmischungen. 

Feinere Elektronik und Steu-
erungen. Und die neue Tendenz zu Hy-
brid, Elektromobilität und alternativen 
Treibstoffen könne wieder alles auf den 
Kopf stellen ... 
Der Autoteilemarkt ist also bewegter 
und abwechslungsreicher als man ihn 

sich auf den ersten 
Blick vorstellen wür-
de. Die schwierigste 
Steuerungsleistung für 
Rotschopf ist dabei die 
Koordination zwischen 
Einkauf und Verkauf. 
Sensorik, Turbolader, 
Klimaanlage sind neue 

Geschäfte, in denen man permanent 
up-to-date sein und geschickt agieren 
muss. Birner hat etwa bereits im Jänner 
seine kompletten Bestände an Klimagas 

aufgestockt. Im Mai gab es europaweit 
schon erste Engpässe und Birner liefer-
te bereits erste Chargen nach Belgien, 
wo das Gas schon ausverkauft war. Das 
Geschäft zu Sommerbeginn war in der 
Folge gigantisch. 

E-Auto als „Gefahr“ für 
Mechaniker

Die Marktentwicklung in der Automo-
bilindustrie ist der Indikator für den 
Erfolg des Ersatzteilgeschäftes. Durch 
die hohe Innovationsgeschwindigkeit 
ist die wöchentliche Koordination zwi-
schen Einkauf und Verkauf maßgeblich 
für den Geschäftserfolg. „Gibt es Än-
derungen in der Technik, reagieren wir 
sofort. Wir bieten zum Beispiel schon 
jetzt Schulungen für Hochvolt-Anlagen 
bei E-Autos an. Wir entwickeln uns per-
manent neben der Automobilindustrie 
mit“, erzählt Rotschopf. Daher sei auch 
der Gebrauchtteilemarkt kein Konkur-
renzmarkt. Trotz steigender Rohstoff-
preise wären diese Teile einfach meist 
gar nicht mehr einzubauen und vom 
aktuellen technischen Standard aus be-
trachtet unbrauchbar. 
Auch in seinen Schulungsangeboten für 
Werkstätten setzt Birner voll auf neue 
Trends und Entwicklungen am Auto-
mobilmarkt. „Derzeit können Sie mit 

„Ich sehe mich als Verkaufsleiter, 
der immer ansprechbar ist.“
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einem E-Auto in keiner ‚nor-
malen’ Werkstätte zur Re-
paratur auftauchen“, weiß 
Rotschopf. „Das wäre 
auch viel zu gefährlich. 
Wenn da ein Mechani-
ker den falschen Part 
angreift, kann er einen 
Schlag bekommen. 
Wir bieten daher 
spezielle Semina-
re für E-Autos an 
und bereiten die 
Werkstätten auf 
diesen Umstieg 
vor. Denn unsere 
Kunden müssen schließlich 
für deren Kunden vorbereitet sein.“

Selbst tun und vorleben!

Fachwissen und Einsatzfreude seien für Rotschopf die zwei 
Motoren, die jeder Verkäufer im Autogeschäft der Zukunft 
haben sollte. Seinen 248 „Birnerianern“, wie er sie liebevoll 
nennt, versucht er so viel wie möglich davon mitzugeben. Und 
da sei es für ihn selbstverständlich auch persönlich vorzule-
ben, wohin es gehen soll. Auch wenn das heißt, selber die 
Schulbank zu drücken und ein Masterstudium für Verkauf 
durchzuziehen: „Ich wollte meinen Leuten zeigen, dass ne-
benberufliche Fortbildung auch bei älteren Jahrgängen mög-
lich ist und man sich dabei weiterentwickelt.“
„Selbst tun und vorleben“ sei seine einfache und praktische 
Führungsphilosophie, so Rotschopf und immer ein offenes 
Ohr zu haben für jeden Einzelnen. Jeden seiner Mitarbeiter 
würde er mindestens sieben Mal im Jahr sehen. „Bei diesen 
Treffen erarbeite ich mir den Großteil meiner Management-
informationen und filtere meine Hebel heraus“, erklärt Rot-
schopf. „Ich sehe mich dabei als Verkaufsleiter, der immer 
ansprechbar ist. Der diplomatisch auf die Leute zugeht und 
ihre Interessen und Sorgen ernst nimmt. Meiner Meinung 
nach sollte das jeder Verkaufsleiter zustande bringen. Wozu 
sonst würde er gebraucht? Um die Leute zu hetzen und anzu-
treiben?“ Motivation geht auch anders.

Menschen brauchen ihre Freiheiten!

Und das zeigt Birner vor. Alleine die kollegiale Behandlung 
von Einzelschicksalen führt bilderbuchartig vor Augen, was 
soziale Verantwortung von Unternehmen bedeuten kann. So 
wurde, nach der Diagnose eines schweren Krankheitsfalles 
in Rotschopfs Team, dieser Ausfall über Monate hinweg von 
den bestehenden Kräften kompensiert. So lange bis der Kol-
lege wieder mit an Bord war. „So etwas schweißt zusammen“, 

beteuert Rotschopf sichtlich stolz 
auf seine Leute, die zum Teil auf 

Wochenenden und Urlaube ver-
zichteten. „Meine Leute leben das 

Birner-System. Eine Gemeinschaft, 
die anpackt. Jeder ist da, wenn 

nötig.“
Der hohe Einsatz sei laut Rotschopf 

aber vor allem ein Produkt des hohen 
Grades an Freiheit und Eigenheit, den 

er seinen Verkäufern gewährt. „Bei uns 
gibt es zum Beispiel merkbare Ost-West-

Unterschiede in den Verkaufstypen, über 
die man nicht einfach einheitliche Stan-

dards stülpen sollte.“ In der Wiener Ge-
gend würde man etwas anders verkaufen, so 

Rotschopf. Hier wäre der „Kumpel“ das Ver-
kaufsass: „In Wien gibt’s nur Spezis, in Tirol 

eher die sturen Böcke“, lacht Rotschopf. „Aber 
Menschen brauchen einfach ihre Freiheiten und 

ihre eigenen Methoden. Jeder will sich schließlich wohl fühlen 
und nicht nur Richtlinien und Stopps vorgesetzt bekommen“, 
betont er. „Wenn man Mitarbeiter teilhaben lässt, viel kom-
muniziert und ihnen ihre Freiräume lässt, dann hat man alle 
voll auf seiner Seite und viele gehen über ihre Grenzen und 
wachsen über sich hinaus.“�
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ROBERT ROTSCHOPF

Geboren:	 14. 1. 1965 in Lungötz (Salzburg)
Aufgewachsen:	 in Salzburg/Itzling
Ausbildung/Karriere:	S porthauptschule Plainstras-

se, Polytechnischer Lehrgang, 
Mechaniker-Lehre bei einer Alfa 
Romeo Werkstätte in Salzburg, 
Leiter einer Autodesignboutique 
und Verkaufsleitung der Firma 
Klein Autoteile, ab 1999: Verkaufs-
leitung der Filiale Salzburg und 
Gebietsleitung Westösterreich der 
Birner GmbH, seit 2010: Verkaufs-
leitung Österreich 

Lieblingsfarbe:	B lau
Lieblingstier:	 Hund und ein Reh, um das ich mich 

in meiner Kindheit gekümmert 
habe

Hobbies:	F ußball, Tennis
Auto:	 Alfa Romeo GT Coupé 
Familie:	 verheiratet, ein Sohn (17)
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