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Tipps und Ratschlage zum Kita-Erwerb
von SolutionSync GmbH

Planen Sie den Erwerb einer Kindertagesstatte
(Kita)? Die Ubernahme einer Kita, ist ein strate-
gischer Schritt fir Unternehmer-/innen, der einen
schnellen Markteintritt und bereits etablierte

Ressourcen verspricht. Dieses Merkblatt bietet
einen Einblick in die Grundlagen, Heraus-
forderungen und Vorteile beim Kauf einer Kita.

Rechtsformen

Kitas werden in der Schweiz in verschiedenen
Rechtsformen gefiihrt: Als Verein, Stiftung, Aktien-
gesellschaft (AG), Gesellschaft mit beschrankter
Haftung (GmbH) und Einzelfirma.

Kita-Rechtsform: Verein oder Stiftung

Die Fihrung einer Kindertagesstétte in Form eines
Vereins ist i.R. mit einem ideellen Zweck ver-
bunden und darf geméss Zivilgesetzbuch nicht
gewinnorientiert sein. Der Erwerb eines Vereins ist
nicht méglich. Wenn er im Handelsregister einge-
tragen ist, kann er gem. Fusionsgesetz in eine
GmbH, AG oder andere Rechtsform umgewandelt
werden. Die Stammanteile oder Aktien kdnnen
danach verdussert bzw. erworben werden, wobei
in gewissen Fallen eine Wartefrist von 5 Jahren
erforderlich ist.

Von einem Verein kénnen hingegen Sachwerte er-
worben werden, z.B. Mébel, Einrichtung, Spiel-
sachen und diese zum Verkehrswert. Der Erwerb
geschieht in der Regel durch einen sog. Asset
Deal. Wird der Verein danach aufgel&st, muss er
die Einnahmen aus dem Verkauf und die Ubrigen
Geldmittel an eine gemeinnltzige Organisation
spenden. Die vom Verein eingegangenen
Vertrége, z.B. Mietvertrage, Elternvertrage,
Mitarbeitervertrdge usw. kénnen auf die Kaufer-
Gesellschaft Ubertragen werden. Dazu ist das
Einverstdndnis der jeweiligen Vertragspartei
erforderlich.

Kita-Rechtsform: AG

Die Aktiengesellschaft ist die hdufigste Rechtsform
von Kapitalgesellschaften in der Schweiz. Es gibt
mehr als 122’000 Aktiengesellschaften. Diese
Rechtsform wird haufig von Kita-Gruppen gewéhlt.

Das obligatorische Gesellschaftskapital (Aktien-
kapital) betrdagt mind. CHF 100'000. Bei der
Aktiengesellschaft beschrankt sich die Haftung der
Aktiondre auf das Aktienkapital. Die Gesellschafts-
anteile (Aktien) sind relativ einfach erwerbbar.

Kita-Rechtsform: GmbH

Eine GmbH (Gesellschaft mit beschrankter
Haftung) ist eine Rechtsform mit niedrigem Start-
kapital, die besonders fir kleine Unternehmen wie
Kitas oder Tagesstrukturen attraktiv ist. In der
Schweiz gibt es etwa 130000 GmbHs. Bei der
Griindung muss ein Stammkapital von CHF 20’000
aufgebracht werden, sei es in Form von Bar- oder
Sacheinlagen. Die Bezeichnung ,beschrankte
Haftung” bezieht sich nur auf die Gesellschafter/-
innen, nicht aber auf die Gesellschaft. Der Betrieb
einer ,Einpersonen-GmbH" ist moglich. Die
Stammanteile kénnen auf eine Person Ubertragen
werden.

Kita-Rechtsform: Einzelunternehmen

Eine Kita in der Rechtsform eines Einzelunter-
nehmens, das im Handelsregister eingetragen ist,
kann nicht als solches verkauft oder weitergege-
ben werden, denn mit der Nachfolge, einem
Ausstieg oder der Ubergabe endet diese
grundsatzlich und das Einzelunternehmen wird aus
dem Handelsregister geléscht. Die Verdusserung
des Geschéftsbetriebs (z.B. der Kita) erfolgt
dementsprechend durch die Ubertragung aller
Aktiven und Passiven auf den Erwerber im Rahmen
eines sog. Asset Deals (siehe unten: Was bedeutet
Asset Deal?)

Unterschied
zur
Neugrindung

Im Vergleich zur Neugriindung bietet der Kauf
einer Kita deutliche Unterschiede. Wahrend bei
einer Neugriindung die Unternehmerin von Grund
auf eine Kita aufbauen mussen, ibernehmen die
Kauferinnen einer bestehenden GmbH eine
bereits existierende Kita mit dafiir geeigneten
Raumlichkeiten, Personal und Kindern. Dadurch
wird das Start-up-Risiko erheblich reduziert. Der

individuelle Gestaltungsspielraum ist
moglicherweise etwas eingeschrankt, aber die
schnelle Standortpositionierung kann dennoch
einen entscheidenden Vorteil bieten.
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Was
bedeutet
Asset Deal?

Der Begriff Asset Deal bezeichnet eine Art Unter-
nehmenserwerb. Er zeichnet sich dadurch aus,
dass Vermogenswerte wie Mobel, Spiele und
andere Gerdte, Maschinen, Inventar, Markenna-
men, Vorrate usw. durch den Kaufer einzeln er-
worben werden. Nicht Ubertragen werden kénnen
Vermoégenswerte, die von der Kita lediglich
genutzt werden wie z.B. Immobilien, die im
Privatbesitz der Inhaberin sind.

Im Gegensatz zu einem Share Deal werden beim
Asset Deal keine Anteile am Unternehmen er-
worben. Vielmehr wahlt die Kauferin aus, welche
Vermogenswerte gekauft werden sollen. Méglich
ist zudem, mit dem Verkauf von Vermégenswerten
auch eine BetriebslUbertragung durchzufihren. In
diesem Fall gehen auch die bestehenden Arbeits-
verhéltnisse auf die Kauferin Gber.

Fir Einzelunternehmerinnen, die keine eigene
Rechtspersonlichkeit besitzen und deren Anteile
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nicht verdussert werden konnen, sind Asset Deals
die einzig mogliche Transaktionsform. Das
Vermogen wird rechtlich von der Firmeninhaberin
getrennt und auf die Kauferin Ubertragen. Diese
Anderung muss im Handelsregister eingetragen
werden.

Als Alternative zum Asset Deal gibt es den Share
Deal (Stammanteile- oder Aktientransaktion), in
dessen Umfang die Erwerberin die Stammanteile
oder Aktien einer Gesellschaft Ubernimmt. Hier
besteht nicht die Maglichkeit, einzelne Ver-
mogensgegenstdnde gezielt auszuwahlen. Ein
weiterer Unterschied besteht darin, dass die
Erwerberin beim Share Deal nach der Ubernahme
fir die Verbindlichkeiten der Verkauferin haftet.
Die Bilanz der Ubernommenen Kita-Gesellschaft
bleibt unveréandert bestehen.

Worauf sollte
beim Erwerb
einer Kita-
GmbH
geachtet
werden?

Der Kauf einer Kita erfordert sorgfaltige Planung
und umfassende Uberlegungen. Im folgenden
Abschnitt werden wichtige Aspekte erldutert, die
bei der Ubernahme einer bestehenden Kita-GmbH
zu beachten sind.

1. Rechtsform und Struktur der Ziel-Kita. Die Wahl
der geeigneten Rechtsform und die Analyse
der Struktur der jeweiligen Kita sind grund-
legende Elemente. Klaren Sie, ob die Kita Ihren
gewlinschten Geschéftszielen und langfristigen
Planen entspricht. Eine detaillierte Sichtung der
Gesellschaftsvertrége, Vereinbarungen und Be-
willigungen ist unerlasslich, um mdogliche Ein-
schrankungen aufzudecken.

2. Finanzielle Due-Diligence-Priifung. Eine griind-
liche finanzielle Due-Diligence-Prifung
(Sorgfaltsprifung) ist der Schlissel zum Ver-
standnis der finanziellen Grundlage der Kita.
Uberpriifen Sie Bilanzen, Erfolgsrechungen,
Belegungshistorien und -Prognosen, um die
finanzielle Stabilitat und Leistung zu beurteilen.
Identifizieren Sie potenzielle Risiken und ver-
steckte Verbindlichkeiten, insbesondere solche,
die nicht in der Bilanz erscheinen, auch die
Deckung der Sozialversicherungen und Pen-
sionskassen oder moégliche Vertragsstrafen bei
Vertragsbruch (Change of Control-Klauseln).

3. Vertrige und rechtliche Uberlegungen. Der
Erwerb einer Kita-GmbH geht haufig mit be-
stehenden Vertrdagen und rechtlichen Ver-
pflichtungen einher. Um mégliche Haftungsrisi-

ken zu vermeiden, ist eine sorgfaltige Prifung
dieser Dokumente unerlasslich. Prifen Sie alle
laufenden Rechtsfragen und klaren Sie offene
Punkte, um bése Uberraschungen nach dem
Kauf zu vermeiden. Vergleichen Sie die Eltern-
vertréage und Anwesenheitslisten mit der
Rechnungstellung, um sicherzugehen, dass alle
Vertrdge ordnungsgemadss ausgestellt sind.

4. Mitarbeitende und Unternehmenskultur. Ein
reibungsloser Ubergang erfordert die Beriick-
sichtigung der Mitarbeitenden und der Unter-
nehmenskultur. Analysieren Sie den Zustand
des bestehenden Teams, seine Qualifikationen
und die Unternehmenskultur. Wie interagieren
Mitarbeitende miteinander? Priifen Sie insbe-
sondere, ob Kindigungen angedroht wurden.
Ein gut integriertes Team und die richtige
Unternehmenskultur kdénnen einen grossen
Einfluss auf den Erfolg der Ubernahme haben.

5. Wettbewerbsanalyse. Die Wettbewerbsanalyse
befasst sich mit dem Marktumfeld, in dem die
Ziel-Kita tatig ist. Wieviele Kita sind im Umbkreis
von 1 km vorhanden? Wie hoch ist deren durch-
schnittliche Auslastung? Welche Leistungen
werden angeboten? Eine sorgfaltig durch-
gefiihrte Wettbewerbsanalyse hilft lhnen, die
Positionierung der Ziel-Kita auf dem Markt zu
verstehen und potenzielle Chancen und Risiken
zu erkennen. Diese bildet auch die Grundlage
fur geplante Anderungen nach dem Erwerb.
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Kaufvorbereitung
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Finanz-
Planung und
Budget

Eine solide Finanzplanung ist fir die Bewaltigung
der finanziellen Aspekte des Kaufs einer Kita von
entscheidender Bedeutung. Erstellen Sie einen
detaillierten Finanzplan, der neben dem Kaufpreis
auch mogliche Zusatzkosten wie die Due-

Diligence-Prifung, Rechtsberatung, eventuelle
Verzégerungen bei Betriebsbewilligung und
Anpassungen im operativen Bereich berlck-
sichtigt.

Suche nach
der
passenden
Kita

Die Suche nach der idealen Kita-GmbH erfordert
eine prézise Festlegung lhrer Anforderungen und
Ziele. |dentifizieren Sie klare Kriterien wie Grosse,
(Anzahl Platze), Raumlichkeiten, geografische Lage
und finanzielle Performance. Nutzen Sie professio-
nelle Netzwerke und Verbande sowie auf Kitas
spezialisierte Unternehmensvermittler, um poten-

zielle Ubernahmeziele zu identifizieren. Eine
grindliche Recherche und ein gezielte Heran-
gehensweise sind entscheidend, um Kita-Unter-
nehmen zu finden, die sowohl pddagogisch als
auch betriebswirtschaftlich gut zu lhnen passen
und erwerbbar sind.

Unternehmens-
bewertung

Die prézise Bewertung legt den Grundstein fir die
Festlegung eines angemessenen Kaufpreises und
deckt potenzielle Risiken auf. Die Ertragswert-
methode spielt eine Schlisselrolle und sollte bei
der Entscheidungsfindung beachtet werden.

Stellen Sie fest, was das Kita-Unternehmen ohne
einmalige Ertrdge und Aufwendungen tatséachlich
erwirtschaftet. Daflir werden die Jahresabschlisse
beigezogen (mind. 3 Jahre).

Beriicksichtigen Sie nicht nur vergangenen finan-
ziellen Leistungen, sondern auch das zukinftige
Potenzial der Kita. Auf Kitas spezialisierte Unter-
nehmensvermittler kénnen lhnen Anhaltspunkte
geben, welche Verkaufspreise fir dhnliche Einrich-
tungen bezahlt wurden. Analysieren Sie die Markt-
stellung der Kita, um den Gesamtwert genau zu
erfassen.

Letter of
Intent (Lol)

Die Offerte der Erwerberin an die Kita-Verkaduferin
ist in der Regel ein indikatives Kaufangebot in
Form eines ,Letter of Intent” (Absichtserkldrung),
der einer zufriedenstellenden Due-Diligence-
Prifung unterliegt. Der Zweck dieses Letter of
Intent ist, moglichst frihzeitig Klarheit Gber die
Vorstellungen der Kauferin Gber den Kauf zu
schaffen. Der Lol umfasst in der Regel eine genaue
Beschreibung des Verkaufsobjekts, die Herleitung
des Kaufpreises und einen Zeitplan fir den
weiteren Kaufprozess.

Wenn die Verkduferin den Letter of Intent gegen-
zeichnet, entsteht eine gemeinsame Absichts-
erklarung. Mit der Gegenzeichnung erklart sie ihre
grundsétzliche Bereitschaft, den Kita-Verkauf auf

der Grundlage der darin dargelegten wirtschaft-
lichen und rechtlichen Eckpunkten durchzufihren.

Aus Kaufersicht ist zu empfehlen, eine Exklusivitats-
klausel zu vereinbaren, mit der sich die Verk&uferin
verpflichtet, fur einen bestimmten Zeitraum
ausschliesslich mit der Erwerberin zu verhandeln
und keine parallelen Verhandlungen mit Dritten
aufzunehmen.

Kommt es trotz Abschluss einer gegenseitigen
Absichtserklarung zum Abbruch der Verhand-
lungen, entsteht dadurch grundsatzlich weder fur
die Verkauferin noch fir die Erwerberin ein
Anspruch, es sei denn, es liegt eine besondere
Abmachung vor.

Due-
Diligence-
Prifung

Due Diligence, (frei Ubersetzt aus dem Englischen,
,mit gebiihrender Sorgfalt”) ist ein Uberpriifungs-
prozess, der die finanziellen, rechtlichen und be-
trieblichen Aspekte der Ziel-Kita untersucht. Ihre
Bedeutung liegt darin, potenzielle Risiken und
Chancen zu erkennen sowie sicherzustellen, dass
alle relevanten Informationen transparent verfig-

bar sind. Dieser Prozess erfolgt in der Regel so,
dass die Verkauferin alle Informationen unter klar
definierten Rahmenbedingungen in einem digi-
talen Raum (Dataroom) zur Verfigung stellt. Die
Erwerberin kann diese Informationen dort eine
gewisse Zeit prufen und bei Bedarf mit ihren
Beratern besprechen.
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Bewertung
der Ertrags-
qualitét (BEQ)

Bevor Sie lhr ,Juwel” kaufen, sollte sichergestellt
werden, dass die zu investierenden finanziellen
Mittel eine angemessene Rendite gewahren. Dabei
spielt die Bewertung der Ertragsqualitdt (BEQ) eine
entscheidende Rolle. Eine BEQ gibt nicht nur
Hinweise zur Struktur der Buchfiihrung, sondern sie
kann auch mégliche Ungereimtheiten zwischen
Erlédsen und Ertrdgen -gemessen als EBITDA
(Betriebsgewinn vor Zinsen, Steuern,
Abschreibungen und Amortisationen)- aufdecken.
Die BEQ ist Teil der Due-Diligence-Prifung und
nimmt u.a. die Stabilitdt, Nachhaltigkeit und Zu-

Verhandlungen erfolgreich fihren
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kunftsaussichten der Ziel-Kita unter die Lupe. Die
BEQ ist eine sowohl fur die Erwerberin als auch fir
Kreditgeber wichtige Entscheidungshilfe, denn sie
kann offenlegen, ob der Kaufpreis gerechtfertigt,
unter- oder Uberbewertet ist.

Durch die BEQ und Due-Diligence-Prifung sichert sich
die Erwerberin bestmdglich gegen relevante Risiken ab.
Vor einem Kita-Erwerb soll sicher-gestellt werden, dass
die Annahmen und Pramissen, die dem Kaufangebot
zugrunde liegen, zutreffend sind. Die BEQ wird i.R.
durch einen sachkundigen Berater durchgefiihrt.

Grundliche
Vorbereitung

Die Verhandlungen beginnen nicht erst am
Verhandlungstisch. Schon vor den eigentlichen
Vertragsverhandlungen sollten Sie abtasten und
einschatzen, was die Verhandlungspartnerin zu
akzeptieren bereit und welche Position sie ein-
nimmt.

Bereiten Sie sich intensiv auf die Verhandlungen
vor. Sammeln Sie umfassende Informationen tber
die Verhandlungspartnerin und entwickeln Sie

alternative Verhandlungspositionen. Halten Sie
wesentliche Detailinformationen, z.B. aus dem
Datenraum, griffbereit. Antizipieren Sie die Beweg-
grinde, Argumente und Positionen des Gegen-
Ubers und definieren Sie die eigene rote Linie, bei
deren Uberschreitung Sie die Verhandlungen
abbrechen werden. Eine grindliche Vorbereitung
verschafft lhnen klare Vorteile am Verhandlungs-
tisch,

Eindeutige
Absprachen
verhindern
Wiederho-
lungen

Verhandlungen kénnen stressig sein, besonders
wenn die gleichen Themen mehrfach verhandelt
werden mussen. Das passiert oft, wenn einmal
getroffene Einigungen nicht eindeutig doku-
mentiert werden.

Jede Unklarheit sollte umgehend angesprochen
und geklért werden.

Kein
Zugestandnis
ohne
Gegenleistung

Das Prinzip der Gegenseitigkeit besagt, dass fur
jedes Zugestandnis in einer Verhandlung eine
Gegenleistung erfolgen muss. Zugestdndnisse

ohne Gegenleistung schwéchen die eigene
Verhandlungsposition und erwecken Misstrauen
bei der Verhandlungspartnerin.

Im
Hintergrund
agieren

Kluge Erwerber/-innen agieren haufig im
Hintergrund und lassen die Verhandlungen von
erfahrenen Beratern fihren. Auf diese Weise bleibt
eine Eskalationsmdglichkeit offen. Strittige Themen
kénnen ,geparkt” werden, wodurch kein sofortiger

Entscheidungszwang entsteht. Aussagen des Ver-
handlungsfiihrers kénnen im Extremfall Uber-
stimmt werden, ohne dass die Erwerberin am Ver-
handlungstisch Gesichtsverlust erleidet.

Treu und
Glauben

.Nach Treu und Glauben” ist ein haufig ver-
wendeter Begriff bei Gesellschafts-Ubernahmen.
Er bedeutet, dass eine Vertragspartei darauf ver-
trauen kann, dass die andere Partei die Vertrags-

bedingungen einhalten wird und redlich handelt.
Dieser Begriff fungiert als eine Art Ehrenkodex und
schitzt die Vertragsparteien vor Missbrauch und
Tauschungen.

Mobbing ist
tabu

Eine Taktik, die es bei den Verhandlungen
unbedingt zu vermeiden gilt, ist Mobbing.
Verhandlungs-Neulinge glauben oft, dass es
darum geht, der anderen Seite ihren Willen
aufzuzwingen. Mobbing und Schmeicheleien sind

jedoch kontraproduktiv und behindern den
Verhandlungsabschluss. Erfahrene Berater igno-
rieren Mobbing und verhandeln nach dem Prinzip
von Treu und Glauben, in der Hoffnung, dass die
andere Seite dies ebenfalls tut.
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Kostspielige Erwerber/-innen tun sich oft schwer, die erste Kita-
Fehler beim Ubernahme tatsachlich abzuschliessen. Drei
Abschluss bewahrte Tipps kénnen hier helfen:

vermeiden 1. Zeitnahes Angebot abgeben. Erfahrene

K&ufer/-innen wissen, dass es wichtig ist,
innerhalb von 48 Stunden nach Kenntnis-
nahme der Verkaufsmoglichkeit ein indikatives
Angebot zu unterbreiten. Da i.R. die Kaufer-
Angebote + 40% voneinander abweichen,
lohnt es sich nicht, wertvolle Zeit mit ausge-
dehnten Vor-Analysen und Berechnungen zu
verschwenden. Die Zeit ist besser genutzt,
wenn Sie eine gute Beziehung zur Verkauferin
aufbauen.

2. Betriebsergebnisse nicht fiir ,bare Miinze”
nehmen! Oft werden Betriebsergebnisse wie
der bereinigte EBITDA im Exposé unkritisch
betrachtet. Mit der Bewertung der Ertrags-
qualitédt (BEQ) kdnnen Sie jedoch wichtige

Faktoren wie Nachhaltigkeit der Einnahmen,
temporire Kostensenkungen, Anderung der
Rechnungslegung und Fairness der sog. Add-
backs prifen und schwerwiegende Entschei-
dungsfehler vermeiden.

Cashflow-Prognose. Denken Sie daran, dass
Sie den zukinftigen Cashflow und nicht den
historischen kaufen. Obwohl| die Vergangen-
heit ein guter Indikator fir die Zukunft ist,
sollten Sie bei der Cashflow-Prognose
zukiinftige Entwicklungen und Erwartungen
(Kinder-Eintritte und -Austritte, Expat-Zyklen,
Personalverdnderungen, Konkurrenz, Preis-
erhéhungen, Renovationen, Steuern usw.)
berlcksichtigen.

Fachkundige Beratung nutzen. Es ist zu
empfehlen, fachkundigen Rat einzuholen. Eine
gute Beratung kann lhnen viel Zeit, Geld und
Nerven sparen.
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Peter Zahnd,
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