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AUSSEN WIRTSCHAFT: Seit rund 
drei Jahren haben Sie Geschäfts-
kontakte zu einem schwedischen 
Unternehmen. Wie ist es dazu 
gekommen?
Schumacher: Die Kreissparkasse 
Osterholz hat uns den Partner aus 
ihrem Unternehmensnetzwerk emp-
fohlen. Das Profi l hatte sie über 
den EuropaService der Sparkassen- 
Finanzgruppe erhalten. Daraufhin 
bauten wir Kontakt zu dem schwe-
dischen Unternehmen auf und 
konnten in dem skandinavischen 
Land das Team und die Produkt-
palette kennenlernen. Inzwischen 
sind wir feste Vertriebspartner für 
deren Lasermesssensor für Schweiß-
anwendungen auf dem deutschen 
Markt für Kuka-Roboter.
AW: Welchen Vorteil haben Sie von 
der Kooperation mit Ihrem skandi-
navischen Partner? 
Schumacher: Das Verfahren, das 
die Schweden entwickelt hatten, 
fehlte bisher in unserem Leistungs-
angebot. Wir erreichen auf diese 
Weise jetzt neue Kundenkreise und 
können Roboterschweißanlagen 
bedarfsgerechter ausstatten. Zudem 
ergaben sich über gemeinsame 
Messe auftritte mit unserem Partner 
Synergien und weitere internationale 
Kontakte.
AW: Ihr Unternehmen besteht aus 
einem 25-köpfi gen Team. Warum 
wollten Sie sich über deutsche 
Grenzen hinaus entwickeln? 

Schumacher: Unsere Konzentra-
tion gilt dem deutschen Markt. Und 
genau hier können neue Produkte 
und Partnerschaften aus dem Aus-
land einen erheblichen Wettbe-
werbsvorteil bieten.
AW: Würden Sie anderen kleinen 
Unternehmen empfehlen, Profi le 
ausländischer Unternehmen aus-
zuwerten, die Partner in Deutsch-
land suchen?
Schumacher: Defi nitiv. Bereits mit 
dem vergleichsweise kleinen, risiko-
losen Schritt einer Vertragspartner-
schaft haben sich für uns Vorteile 
geboten, die in weiteren Unterneh-
mensprozessen produktives Voran-
kommen beinhalten. Die entstan-
denen Synergien, die gegenseitige 
Beratung zu Produktlayout, Preis-
gestaltung und Produktspektrum 
und die Sicht aus einer anderen 
 Perspektive helfen sehr, die eigenen 
Prozesse zu optimieren. 
AW: Können Sie sich vorstellen, Ihr 
eigenes Profi l in die EU-Datenbank 
stellen zu lassen, um Geschäfts-
partner zu suchen? 
Schumacher: Neue Geschäftspart-
ner zu generieren, ist für Unterneh-
men ein essenzieller Schritt. Geht es 
um die Erweiterung des Produktport-
folios und der Geschäftstätigkeiten, 
ist ein Profi l in der Datenbank für uns 
ein unkompliziertes und effektives 
Mittel, um weitere erfolgreiche Kon-
taktnetzwerke außerhalb Deutsch-
lands zu erschließen.

Peter Schumacher, Geschäftsführer der 
Romotion GmbH in Oyten, nutzte die 

Dienste des Sparkassen-EuropaService.

„Effektiv, um an Partner zu kommen“
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