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Fallstudie Unternehmensverkauf: Euromechanics

Erfolgreiche Ubergabe des Lebenswerks:

Euromechanics Medical GmbH an LAP GmbH Laser Applikationen verauBert



Erfolgreicher Verkauf von Euromechanics Medical an LAP

PROJEKTBESCHREIBUNG

Roman Harmasa, Geschaftsfiihrer und Alleingesellschafter von Euromechanics Medical, wollte sein Lebenswerk verkaufen,
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um sich in einem neuen Lebensabschnitt um andere Prioritaten zu kimmern. Durch den Verkauf an LAP GmbH Laser
Applikationen wurde seine Zielstellung erreicht. Exklusiver Berater des Verkaufers war die Walther Transaction GmbH.

Verkaufer: Euromechanics Medical GmbH

Im Jahr 2000 von Roman Harmansa gegrundet, ist Euro-
mechanics ein feinmechanischer Spezial-Fertigungsbetrieb

fir medizinische Apparate mit Sitz in Schwarzenbruck bei
Nurnberg. Das Unternehmen entwickelt und fertigt hoch kom-
plexe medizinische Gerdte fur die Strahlentherapie und fir die
Rontgendiagnostik. Die Produkte entsprechen dem neuesten
Stand von Wissenschaft und Technik und sind wegweisend in
der medizinischen Physik.

MLC Multileaf Collimator

Das Kerngeschaft von Euromechanics Medical ist der
Multileaf Collimator (MLC), der die Strahlung in der

Strahlentherapie fokussiert.

Kaufer: LAP GmbH Laser Applikationen

Seit 1984 entwickelt, fertigt und vertreibt die LAP GmbH Laser
Applikationen am Hauptstandort in LUneburg Lasersysteme
fUr den industriellen und medizinischen Einsatz. LAP ist welt-
weit durch Vertriebs- und Servicegesellschaften in Frankreich,
den USA, Singapur und China vertreten. Zusatzlich unterhalt
die LAP Gruppe ein internationales Netz von Vertriebspart-
nern. LAP beschaftigt rund 260 Mitarbeiter und erwirtschaftet
einen Jahresumsatz von ca. 70 Mio. Euro.
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INTERVIEW VERKAUFER: ROMAN HARMASA

Ehemaliger geschaftsfihrender Gesellschafter Euromechanics Medical GmbH
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EUROMECHANICS

L Wir sind sehr glicklich Gber diese Lésung der Unternehmensnachfolge. Denn damit kénnen medical
alle Arbeitsplatze erhalten werden und das Unternehmen hat eine tragfahige Zukunft”

Herr Harmasa, warum sind Sie Unternehmer geworden?
Ich hatte schon immer den Wunsch, selbststandig zu sein. Die
Chance bot sich, als die Firma Wellhofer (jetzt IBA Dosimetry
GmbH), bei der ich als leitender Mitarbeiter tatig war, verkauft
wurde. Ich konnte ein Produkt, den Mulileaf Kollimator (MLC),
aus der alten Firma herausnehmen.

Gemeinsam mit der italienischen Firma 3DLine grindete

ich im Jahr 2000 die Euromechanics Medical GmbH, an der
ich damals zu 50% beteiligt war. Neben den MLCs waren
Wasserphantome (Dosimetrie) fir die Strahlentherapie

die zweite Produktgruppe, auf die wir uns spezialisierten.
2003 grundete ich eine zweite Firma, an der ich zu 100%
beteiligt war, und 2007 schlieBlich Ubernahm ich von 3DLine
deren 50% und fusionierte die beiden Unternehmen.

Was fiihrte zu der Entscheidung, Ihr Unternehmen zu
verkaufen und wie ging es Ihnen emotional damit?

Ich hatte Bereits ein Jahr lang trug ich mich mit dem Gedanken,
zu verkaufen, bevor ich schlieBlich Kontakt zu mehreren
M&A-Beratungen aufnahm. Ich machte mir Sorgen um den
Fortbestand der Firma, denn bei einigen GroBkunden ging

der Auftragsbestand zurtck. Durch den Wegfall unseres
wichtigsten Kunden mussten wir zwischenzeitlich sogar

50% Umsatzrickgang verkraften. Letztendlich stellten sich
die Sorgen als unbegrindet heraus, denn bereits wahrend
des Verkaufsprozesses konnten wir wieder neue Kunden
akquirieren. Dazu kam, dass keines meiner vier Kinder in
meine FuBstapfen treten und das Unternehmen fortfihren
wollte. Zuerst fuhlte ich mich mit der Entscheidung sehr wohl,
unmittelbar vor dem Notartermin wurde mir dann allerdings
schon mulmig zu Mute. Doch nach der Unterschrift ging es
wieder stetig bergauf.
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Warum haben Sie sich fiir die Unterstitzung durch eine
M&A-Beratung entschieden?

Ich hatte mich bislang nicht mit den Themen Unternehmens-
bewertung und -verkauf beschaftigt, aus diesem Grund
suchte ich eine steuernde, mich entlastende und professionell
arbeitende M&A-Beratung. Mein Wunsch war es, so wenig wie
maoglich in den Verkaufsprozess mit einbezogen zu werden,
um mich nach wie vor um das operative Tagesgeschaft
kdmmern zu kdnnen.

Warum fiel Ihre Wahl auf Walther Transaction?
Aufgrund einer Empfehlung. Dartber hinaus hat mich Herr
Walther gleich in unserem ersten personlichen Treffen mit
seiner ehrlichen und offenen Art beeindruckt.

Welche Anforderungen stellten Sie an den Investor?
Wichtig war mir, dass der K3ufer ein strategischer Investor
und kein mit unserer Branche Medizintechnik wenig

vertrauter Finanzinvestor war. Die Firma sollte fortgefihrt,

der Standort erhalten und die Mitarbeiter weiterbeschaftigt
werden. Ein weiteres Kriterium war der Kaufpreis.

Warum entschieden Sie sich letztendlich fiir LAP?

LAP erfUllte zum einen die oben genannten Kriterien, zum
anderen machten sie mir das sicherste Angebaot, das sich am
schnellsten realisieren lieB. Bei allen anderen Alternativen
hatte sich der Verkaufsprozess noch um Monate hingezogen.

Wie bewerten Sie aktuell Ihre personliche Zufriedenheit

nach dem Verkauf?

Mit geht es gut, ich stehe dem Unternehmen weiter mit
hohem Zeiteinsatz in beratender Funktion zur Verfigung.
Ich genieBe, dass ich mich nun in erster Linie auf die
Produktentwicklung konzentrieren kann, hier kommen wir
richtig gut voran. Auch im Vertrieb bin ich weiter aktiv. Die
Entlastung im administrativen Bereich, den ich nie mochte,
schatze ich dagegen sehr.
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Fast mit Lichtgeschwindigkeit!
Der Multilamellenkollimator wird in

der Strahlentherapie an einem Line-
arbeschleuniger angebracht, um den
Behandlungsstrahl der Form des zu
behandelnden Objektes anzupassen.
Dabei  wird Strahlung mit hoher Energie
erzeugt, um sie von dort aus punktgenau
und sicher auf das Tumorgewebe aus-
zurichten - medizinischer Hightec, das
extrem sicher und zielgerichtet arbeitet.
Denn das Ziel ist es, das zu behandelnde
Gewebe zu treff en und das umgebende
Gewebe zu schonen.
Linearbeschleuniger ermoglichen es,

ein vielfaltiges Spektrum an Tumoren in
bisher unerreichter Prazision und unter
gleichzeitiger Reduktion von Nebenwir-
kungen zu behandeln.
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INTERVIEW KAUFER: UWE BERNHARD WACHE
CEO LAP GmbH Laser Applikationen

Wir erganzen unser Portfolio im Healthcare Bereich um einen exzellenten Spezialisten. Durch die
Beteiligung entsteht ein deutlicher Mehrwert fir unsere gemeinsamen Kunden in der Strahlentherapie.”

Herr Wache, warum haben Sie Euromechanics gekauft?
Seit 2014 ist es unsere Strategie, unsere Prasenz in allen
wichtigen Markten auszubauen. Ziel ist es, das Wachstum von
LAP sowohl organisch als auch Uber Zukaufe voranzutreiben.
Durch den Kauf von Euromechanics kdnnen wir unsere
Geschaftstatigkeit in der Strahlentherapie, in welcher wir mit
Lasersystemen zur Patientenpositionierung bereits global
marktfUhrend sind, weiter ausbauen.

Haben Sie Erfahrungen aus einem anderen Zukauf?
2013 hatten wir die Firma A2J Laser Technology in Frankreich
zugekauft. Dabei machten wir die Erfahrung, dass man die
Integration sofort nach der Ubertragung angehen muss.
Hierzu ist ein Mitglied des Transaction Teams regelmaBig

vor Ort. Heute sind wir sehr zufrieden mit dem Erreichten.

Was sind die Schritte der Integration von Euromechanics?
Uns ist wichtig, zum einem das technische Know-how und
zum anderen den Marktzugang abzusichern. Dank der
intensiven Mitarbeit von Herrn Harmansa als Berater und
der beiden FUhrungskrafte ist Kontinuitat gewahrt. Zusatzlich
entstehen aufgrund der von uns eingefihrten Strukturen
neue Freirdume. Aktuell arbeiten wir gemeinsam mit neuen
Kunden an der Entwicklung von neuen Produkten, die wir vor
einem halben Jahr noch gar nicht vorgesehen hatten.

Wie zufrieden sind Sie mit dem Kauf von Euromechanics?
Sehr, auch bezlglich der Integration der Euromechanics
in die LAP-Gruppe. Naturlich gibt es einen wechselseitigen
Gewohnungseffekt, der auch deutlichen Einsatz unseres
Transaction-Teams und weiterer Spezialisten in Schwarzen-
bruck erfordert. Ich Ubernahm sofort nach dem Zukauf die
Geschaftsfihrung, die ersten Monate waren wir einmal
wadchentlich vor Ort, um die Integration von Euromechanics
zu gewadhrleisten. Inzwischen hat sich alles gut eingespielt.



Erfolgreicher Verkauf von Euromechanics Medical an LAP

INTERVIEW BERATER: MARKWALTHER

Geschaftsfuhrender Partner Walther Transaction GmbH
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Herr Harmansa verdient fir seine Lebensleistung viel Respekt. Er hat eine Firma mit deutlichen Alleinstellungsmerkmalen
auf- und ausgebaut. Wir freuen uns, dass wir im Rahmen des Verkaufsprozesses alle seine Zielstellungen erfillen konnten.”

Herr Walther, welche Ausgangssituation fanden Sie vor?
Den Unternehmer Herr Harmansa, der fUr seine Lebens-
leistung viel Respekt verdient. Er hat eine Firma mit deutlichen
Alleinstellungsmerkmalen auf- und ausgebaut. Sie war und

ist profitabel, hat keine Fremdverbindlichkeiten, besitzt eine
qualifizierte zweite FUhrungsebene und ein tolles Team mit
langjahrigen Fachkraften.

Was war das Besondere am Verkaufs-Prozess?
Einerseits liefen bereits Gesprache mit einem strategischen
Interessenten, dem wir auf Bitten von Herrn Harmansa eine
Exklusivitatsperiode von drei Monaten einraumten. Dieser
signalisierte auch im Hauptprozess zweimal Interesse, war
aber dann zu keiner Festlegung bereit.

Andererseits hielt Euromechanics Medical Anteile an drei
Minderheitsbeteiligungen, die jeweils wesentlich fur einen
der Produktbereiche waren; deren Integration in den
Verkaufsprozess erwies sich als sehr aufwandig.

Was sind lhre wesentlichen Lerneffekte aus diesem
Projekt?

Wir halten es generell fUr nicht richtig, einem Interessenten zu
Beginn eine Exklusivitatsperiode einzuraumen. Stattdessen
pladieren wir fUr die Durchfihrung eines Wettbewerbs-
prozesses von Anfang an, da nur in einem solchen eine gute
Losung fur Verkaufer und Kaufer entstehen kann. Was das
Thema Minderheitsbeteiligungen angeht, wurden wir diesem
vor Start des Verkaufsprozesses noch mehr Augenmerk
einraumen. Ansonsten lagen wir richtig und konnten alle
Zielstellungen von Herrn Harmansa erfullen.
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HABEN AUCH SIE EIN THEMA, BEI DEM WIR SIE UNTERSTUTZEN KONNEN?
Wir freuen uns auf ein personliches Gesprach mit Ihnen!

Walther Transaction GmbH ist eine international agierende Unternehmensberatung, die die Herausforderungen von
mittelstandischen Unternehmern und Unternehmen nachhaltig l8st. Bisher hat das Fuhrungsteam um Mark Walther
Uber 100 Unternehmensverkaufe, mehr als 20 Unternehmenszukaufe sowie Uber 160 Projekte in der
Unternehmensentwicklung erfolgreich abgeschlossen.

Walther Transaction GmbH, WehrlestraBe 13, D-81679 Munchen
+49 89 230214111
walther@walther-transaction.com

wwwwalther-transaction.com
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