
Die prospektive Valorisierung
Ihrer Diagnostik.

Steigern Sie Ihren Praxiswert 
um ein Vielfaches.

 Verschiedene Faktoren bestimmen den Erfolg einer orthopädischen und unfallchirurgischen Praxis. Aus 

den Augen der Patienten bestimmt sich der Stellenwert durch die Qualität der Gesundheitsversorgung, 

die sie hier erfahren. Ein breites Leistungsspektrum, eine fortschrittliche Ausstattung und die Versor-

gung nach neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen tragen dazu bei, dass sich Patienten auch für die künfti-

ge Behandlung gut aufgehoben fühlen. 

Praxen, die den Sprung in das moderne Zeitalter bisher noch nicht gewagt haben, zeichnen sich durch gegen-

teilige Merkmale aus: Veraltete, ineffi  ziente und ertragsschwache Diagnoseverfahren können nicht die Leistung 

erbringen, die eine präzise Befundung nach zeitgemäßen Standards verlangt.

Die Konsequenzen eines solchen Investitionsstaus werden zu einem schwerwiegenden Problem: Pati-

enten zeigen sich zunehmend unzufriedener, wandern schließlich in modernere Einrichtungen ab. Die 

Praxis verliert nach und nach an Wert und wird immer unattraktiver für potenzielle Nachfolger. 

In diesem Artikel erfahren Sie im Detail, wie die SCS Bildgebung zur Valorisierung Ihrer Diagnostik bei-

trägt und wie Sie mit der Implementierung nachhaltig die Attraktivität für eine zukünftige Übernahme 

durch einen Nachfolger oder einem Praxisverkauf steigern. 
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Materielle und immaterielle 
Faktoren bestimmen den Wert

Geht es um das Finden eines Nachfolgers, muss zuvor 

sichergestellt werden, dass die Praxis auf einem ho-

hen technischen Standard operiert, um die Attraktivi-

tät für eine Übernahme zu steigern. 

Immaterielle Faktoren (z.B. die Zufriedenheit des Perso-

nals und der Patienten) und materielle Faktoren nehmen 

großen Einfl uss auf die Wertigkeit. Letztere umfassen un-

ter anderem die technische und räumliche Ausstattung, 

die Infrastruktur der Versorgungs- und Diagnostikmög-

lichkeiten sowie die Frage, ob ein Investitionsstau vor-

liegt oder nicht. 

Die Implementierung der SCS Bildgebung ist ein ef-

fektiver Weg, um Ihr Praxisergebnis langfristig positiv 

zu beeinfl ussen. Unsere Lösung valorisiert Ihre Diag-

nostik und steigert gleichzeitig den Wert der Praxis. 

Patienten und Nachfolger 
würdigen die moderne Praxis

So wie die Patienten die Wertigkeit der Praxis er-

kennen, ist dies auch bei einem Praxisnachfolger 

der Fall. Daher sollten Sie eine Modernisierung der 

Räume und Ausstattung nicht verzögern. Je höher 

der technologische und diagnostische Standard der 

Praxis, desto fortschrittlicher und moderner wird die-

se wahrgenommen und gezielt für eine Behandlung 

ausgewählt. Dr. med. Gernot Felmet entschied sich 

2017 für die Implementierung der SCS Bildgebung. 

„Für mich liegt der Mehrwert der 
SCS Bildgebung vorallem in der Leistungs- 

und Kompetenzunterstreichung im 
Fachgebiet. Sie trägt zu mehr Freude 

und Zufriedenheit an der eigenen Arbeit 
bei und die Patienten fühlen sich fachlich 

hervorragend und zeitnah versorgt.“

Dr. med. Gernot Felmet · Villingen-Schwenningen

Sein Nachfolger, Christian Slowinski, Facharzt 
für Orthopädie und Unfallchirurgie, übernahm 
im Jahr 2022 die Leitung in der ARTICO Sport-
klinik in Villingen-Schwenningen und zeigt sich 
äußerst zufrieden:

„Ich schätze diese hochwertige 
Diagnostik besonders. Ich konnte sie 

sofort in meinen Alltag integrieren und 
freue mich über gezielte Anfragen der 

Patienten zur 3-D-Bildgebung.“

Christian Slowinski · Villingen-Schwenningen
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Steuerberater bestätigt: 
Die SCS Bildgebung ist eine 
lohnenswerte Investition

Die Bestimmung des Praxiswertes lässt sich am 

Beispiel einer EBITDA-Betrachtung berechnen. 

Die Ergebnisermittlung und die Bestimmung des 

EBITDA-Wertes („Earnings before interest, taxes, 

depreciation and amortization“, zu dt.: „Ergebnis 

vor Zinsen, Steuern, Abschreibungen und Abschrei-

bungen auf immaterielle Vermögenswerte“) sind 

nach Abzug des Aufwandes ärztlicher Gehälter die 

Grundlage zur Ermittlung des Praxiswertes. 

Für die Betrachtung der zu erwartenden Praxis-

ergebnisse wurde ein konservativer Bewertungs-

faktor (bzw. Multiplikator) eines Private Equity x7 

herangezogen. Dieser ergibt sich aus der Periode 

der folgenden marktüblichen 7 Betriebsjahre und 

nimmt Ein� uss auf das EBITDA sowie auf den Praxis-

wert. Bereits bei einer moderaten Nutzung der SCS 

Bildgebung erhöht sich der Praxiswert dank stei-

gender Einnahmen in einem Jahr um ein Vielfaches.

„Die anfängliche Skepsis zur 
Implementierung der SCS 

Bildgebung ist unbegründet. 
Man hat keinen Nachteil, 

sondern nur Vorteile.“

Dipl. Finw. Hermann-Josef Krämer

Gewinnen Sie durch das nachfolgende Beispiel ei-

nen Eindruck, wie die SCS Bildgebung das perspek-

tivische Praxisergebnis maßgeblich beein� usst: 

Eine Einbehandlerpraxis mit durchschnittlich 40 Auf-

nahmen pro Monat erwirtschaftet mit der SCS Bild-

gebung einen Jahresertrag von ca. 100.000,- EUR. 

Wird nun ein marktüblicher Bewertungsfaktor von x7 

genommen, erhöht sich das Praxisergebnis somit um 

das Siebenfache mit rund 700.000,- EUR – ermittelt 

aus dem ersten Betriebsjahr der 3-D-Bildgebung. Der 

Wert orientiert sich weiter nach oben, wenn eine Pra-

xis eine höhere Anzahl der monatlichen Aufnahmen 

erzielt oder das System bereits länger im Einsatz hat. 

Deswegen rät Steuerberater Dipl. Finw. Hermann-

Josef Krämer von der Kanzlei Krämer Küff en Reck-

mann & Partner Inhabern, die sich mit dem Gedanken 

einer Praxisnachfolge befassen, zur Implementierung 

der SCS Bildgebung, da sie stets mit einer erheblichen 

Steigerung des Praxiswertes einhergeht. 

34

Optimieren Sie die Potenziale 
Ihrer Praxis langfristig

Bei den aktuell steigenden Kosten werden Sie 

mit dem 2-D-Projektionsröntgen auf lange Sicht 

� nanziell kein adäquates Gegengewicht herstel-

len können. Die SCS Bildgebung bietet Ihnen hin-

gegen die Chance, den wachsenden Kosten stei-

gende Praxiserträge entgegenzusetzen, um die 

Potenziale der eigenen Praxis zu verbessern und 

den Wert zu heben. 

Zusätzlich rät Steuerberater Krämer Inhabern, die 

sich mit dem Gedanken einer Praxisnachfolge durch 

einen institutionellen Betreiber befassen, folgendes 

zu beachten: 

„Die Implementierung der SCS Bildgebung 
ist nach Transformationsrechnung sinnvoll, 
da sie stets mit einer erheblichen Steigerung 
des Praxiswertes einhergeht. Be� ndet man 
sich unmittelbar in der Betrachtung einer 

Praxisnachfolge, sollte der DVT-Betrieb etwa 
6-12 Monate vorher sichergestellt werden.“

Entdecken Sie die Potenziale Ihrer eigenen Praxis! 
Auf den Seiten 52 und 53 haben Sie die Möglichkeit mithilfe einer detaillierten Beispielrechnung 

Ihr eigenes Diagnostikpotenzial zu ermitteln. 
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Der Umstieg auf die SCS Bildgebung 
erzielt ein ca. 10-fach höheres Honorar.

Die Valorisierung 
Ihrer Diagnostik.

Über die GOÄ-Zi� ern 5010, 5020, 5030 und 5100 wird 
die 2-D-Diagnostik mit rund 30,- EUR abgerechnet. 

Die DVT-Diagnostik wird über die Zi� ern 5373 sowie 
5377 zusammen mit rund 300,- EUR abgerechnet, 
da sie immer mit einer computergesteuerten Analyse 
mit 3-D-Rekonstruktion einhergeht. Die Zi� er 5376 
wird bei einer zusätzlichen Aufnahme ergänzt.
Die Abrechnungsempfehlung basiert auf dem Beschluss der Bundesärztekammer vom 20.05.2012.

GOÄ-Zi� er Leistung 1,0-fach
(IGeL)

1,8-fach
(unbelastet)

2,3-fach 2,5-fach
(belastet)

5373 CT des Skeletts (Extremitäten, 
Gelenke, Gelenkpaare)

110,75 EUR 199,35 EUR 254,73 EUR 276,88 EUR

5377 Zuschlag für computer-
gesteuerte Analyse5

46,63 EUR 46,63 EUR 46,63 EUR 46,63 EUR

5376 Ergänzende Computer-
tomographie

29,14 EUR 52,45 EUR 67,02 EUR 72,85 EUR

„Die DVT-Leistung ist nach GOÄ 5373, 5376 
und 5377 planungssicher abrechenbar.“

Prof. Dr. Jur. Thomas Schlegel

Partner der Kanzlei für Medizinrecht 

Prof. Schlegel Hohmann & Partner
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Die Anscha� ung der SCS Bildgebung ist für Interessenten 
auf den ersten Blick eine große Investition. 

Es zeigt sich jedoch, dass es sich um kein Investment im 
eigentlichen Sinne handelt, sondern um eine Investition 
zur Valorisierung der Diagnostik sowie der Praxis, die am 
Ertrag gemessen wird – ein wesentlicher Faktor, der oft 
übersehen wird. 

Auf der Folgeseite haben Sie die Möglichkeit, 
Ihr eigenes Diagnostik-Potenzial zu ermitteln.

„Eine Einbehandlerpraxis mit Urlaubszeiten und 
mit moderatem DVT-Betrieb, von der wir als vor-
liegende Werte annehmen, dass sie pro Tag 1 Fall 
vormittags und 1 Fall nachmittags aufnimmt, 
erwirtschaftet einen Umsatz von ø 600,- EUR. 
Hochgerechnet ergibt dies bei 20 Werktagen 
eine monatliche Anzahl von 40 DVT-Aufnahmen 
und folglich 12.000,- EUR Umsatz.
Den Gewinn ermitteln wir unabhängig der 
Finanzierungsart auf Basis der Abschreibung 
in Höhe von 3.700,- EUR brutto.“

Maria Sperling

Business Administration, B.A.

SCS Ambassador Düsseldorf

„Aus Sicht der Kanzlei emp� ehlt sich die 
Implementierung der SCS Bildgebung immer – 
je früher desto besser.“

Dipl. Finw. Hermann-Josef Krämer 

Krämer Kü� en Reckmann & Partner

Steuerberater in Leverkusen und Solingen für Ärzte, Zahnärzte, 

andere Heilberu� er, Unternehmen und Privatpersonen.
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Die 2-D-Röntgen Fallzahlenermittlung

Für die Transformationsrechnung wird zunächst eine „Ist-Analyse“ durchgeführt, 

bei der die Anzahl der privat abgerechneten 2-D-Röntgenaufnahmen der Ziff ern 

5010, 5020, 5030, 5100 erhoben wird. 

Aus einer Periode, wie beispielsweise der letzten 12 Monate, werden alle Fälle 

ermittelt, die mit diesen Ziff ern abgerechnet wurden.

Das arithmetische Mittel der monatlichen Aufnahmen

Nachdem die Zahlen der privaten Abrechnungen in der Extremitätendiagnostik in 

der gewählten Periode ermittelt wurden, werden diese summiert und anschließend 

durch die Anzahl der Monate der Periode geteilt. Wurde beispielsweise die Periode 

eines Jahres gewählt, teilen Sie die Summe durch 12 Monate. Somit ergibt sich ein 

arithmetisches Mittel der monatlichen Aufnahmezahlen.

Die Umsatzermittlung der SCS Bildgebung

Die Anzahl der monatlichen Aufnahmen wird nun mit durchschnittlich 300,- EUR 

multipliziert. Dieser Betrag stellt die durchschnittliche Abrechnungssumme der DVT-

Leistung dar. Im Ergebnis erhalten Sie Ihren potenziellen monatlichen DVT-Umsatz.

Der potenzielle monatliche Ertrag

Zur fi nalen Ermittlung des Gewinns, abzüglich der monatlichen Kosten zur Finanzie-

rung des DVT, wird im Beispiel vom errechneten Umsatz der Finanzierungsaufwand 

von aktuell 3.300,- EUR abgezogen. Im Ergebnis liegt somit der Ertrag bei 11.700 ,- EUR.

Je länger die gewählte Peri-

ode, desto aussagekräftiger 

sind die Zahlen, um mög-

liche Abweichungen (z.B. 

Urlaubsmonate etc.) auszu-

gleichen.

Tipp
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160

220

140

80

3.300,- EURmtl. 
Finanzierungsrate

mtl. DVT-Ertrag

15.000 €

11.700 €

mtl. DVT-Umsatz

300,- EURØ  DVT-Abrech-
nungssumme

mtl. DVT-Umsatz
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15.000 €

mtl. 
Aufnahmezahl

600

50

12 Monate

Gesamtsumme

Periode

mtl. 
Aufnahmezahl

Die Summe aller 

     Ziffern ergibt

Potenzieller monatl .

   DVT-Umsatz

3.300,- EURmtl. 
Finanzierungsrate

mtl. DVT-Ertrag

mtl. DVT-Umsatz

300,- EURØ  DVT-Abrech-
nungssumme

mtl. DVT-Umsatz

mtl. 
Aufnahmezahl

Führen Sie hier Ihre eigene 

Transformationsrechnung durch
Rechenbeispiel

 Monate

Gesamtsumme

Periode

mtl. 
Aufnahmezahl
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