
Im Normalfall kaufen Kliniken oder 
niedergelassene Ärzte medizintech­
nische Geräte neu und nutzen sie so 
lange, wie es sinnvoll erscheint, um sie 
anschließend auszumustern. „Für den 
Bereich der Radiologie ist die mittlere 
Betriebsdauer von Geräten etwa 8 bis 
10 Jahre, für einfachere Technik mag 
sie auch länger sein. Wenn ein Gerät 
nach Ablauf seiner mittleren Betriebs­
dauer ausgemustert wird, gibt es 
kaum eine Möglichkeit, für die Abga­
be des alten Gerätes noch Geld ein­
zunehmen“, erklärt Dr. Ing. Siegfried 
Raith, Betreiber von www.medizin­
geräteboerse.de, einer Online-Platt­
form für gebrauchte Medizinsysteme. 
Altgeräte werden im Normalfall von 
der Lieferfirma der neuen Systeme 
kostenlos entsorgt. Für den Fall, dass 
keine Neubeschaffung ansteht, fallen 
für die Entsorgung der Altgeräte sogar 
oftmals noch Kosten an.

Wiederverkaufswert

Der Wiederverkaufspreis ist im Ver­
gleich zum Neuwert meist sehr 
gering. Die Möglichkeiten zum Ver­
kauf gebrauchter Medizintechnik 
sollten daher realistisch gesehen wer­
den. Dr. Raith: „Muss ein Gerät lange 
vor Ablauf der mittleren Betriebsdau­
er stillgelegt werden, so bedeutet dies 
in der Regel einen großen finanziellen 
Verlust.“

Die Gründe für frühe Stilllegungen 
sind meistens organisatorischer Art, 
z. B. Umorganisation, Zusammenle­
gung oder Aufgabe von Betriebstei­
len. Neuwertige Geräte sind für eine 
Verschrottung viel zu schade. Aller­
dings ist es für den Eigentümer und 
Betreiber außerordentlich schwierig, 
einen angemessenen Verkaufspreis 
zu erzielen. „Für ein völlig neues und 

Die Betreiber medizintechnischer 

Systeme sind kaum in der Lage, 

ihre gebrauchten Geräte nach der 

eigenen Nutzungsdauer wieder zu 

verkaufen. Wenn aber ein  System 

schon nach relativ kurzer Betriebs-

dauer ausgemustert werden 

muss, sollte ein Wiederverkauf 

zumindest versucht werden. Auch 

bei länger genutzten Systemen 

bieten sich verschiedene Varianten 

der Weiterverwertung an.

Wohin mit den alten Röntgengeräten?

Gebrauchte 
Medizintechnik
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unbenutztes Gerät, das auch nur 
einen Tag im Eigentum des Betreibers 
war, kann höchstens noch ein Wieder­
verkaufspreis von 40 % des Neuwertes 
erwartet werden. Für Geräte älter als 
fünf Jahre ist der Wiederverkaufswert 
fast Null“, fasst Dr.Ing. Siegfried Raith 
zusammen. Sind die Geräte zwischen 

5 und 10 Jahre alt, so ist die Vereinba­
rung einer kostenfreien Entsorgung 
schon ein Erfolg. Für noch ältere 
Geräte geht es nur noch darum, die 
Entsorgungskosten möglichst niedrig 
zu halten.

Den Wiederverkaufspreis seiner eige­
nen Geräte zu kennen, nutzt dem 
Anbieter allein noch nichts. Er muss 
auch mit potentiellen Abnehmern in 
Kontakt kommen, die diesen Kauf­
preis zu zahlen bereit sind. Das Auf­
finden der richtigen Abnehmer ist im 

Medizintechnikmarkt das Wichtigste 
und das Schwierigste.

Potentielle Abnehmer

Am einfachsten wäre der direkte Ver­
kauf an den nächsten Nutzer. In der 
Praxis kommt das aber fast nie vor, 
nicht einmal für mobile Röntgenge­
räte. Der Grund dafür sind die kaum 
kalkulierbaren Kosten für die Wieder-
inbetriebnahme. Für den Transport 
der Geräte und erst recht für Demon­
tage und Wiederaufbau muss immer 

ein Fachbetrieb beauftragt werden. 
Bis zur erneuten Inbetriebnahme 
können beliebige Defekte am System 
auftreten oder bei der Abnahmeprü­
fung aufgefunden werden, für die 
der bisherige Eigentümer nicht mehr 
haftbar gemacht werden kann und 
deren Reparaturkosten für den Käu­
fer im Voraus nicht absehbar sind. 
Aus diesem Grund ist ein Verkauf zum 
neuen Nutzer/Betreiber weder prakti­
kabel noch zu empfehlen.

Somit bleibt nur ein Verkauf an Fach­
händler. Der Fachhändler muss für 
die Kalkulation seines Ankaufspreises 
die Kosten für Demontage, Transport, 
Lagerung, Neuinstallation und ein­
jährige Gewährleistung berücksichti­

Die Medizingerätebörse möchte 

Verkäufer und Interessenten 

gebrauchter Medizinsysteme 

zusammenbringen.

Dr. Ing. Siegfried Raith:  

„Selbst wenn man den Wieder-

verkaufspreis seiner eigenen 

Medizingeräte kennt, bleibt es 

schwierig, einen potentiellen 

Abnehmer zu finden.“
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Unterstützung für die 
Vermarktung

Im Gegensatz zum Anwender ver­
fügen Betreiber von Internetbörsen 
über viel Erfahrung in der Vermark­
tung gebrauchter Medizintechnik. So 
bieten  diese ihren Kunden oftmals 
zwei unterschiedliche Dienstleis-
tungen bzw. Verkaufsvarianten an.

Das von Siegfried Raith organisierte 
Angebot www.medizingeraeteboerse.
de steht für alle Betreiber und Fach­
firmen kostenlos zur Verfügung. Ver­
käufer stellen ihr Angebot mit Bild, 
Beschreibungstext und Adressdaten 
selbst ein und verhandeln auch selbst 
mit den Interessenten.

Verständlicherweise bringt das Ein­
stellen eines Verkaufsangebotes in 
eine Internetbörse nicht immer gleich 
einen Verkaufserfolg mit sich. Für den 
Verkauf gebrauchter Medizintechnik 
ist es wirkungsvoller, sich aktiv um 
Interessenten zu bemühen. Im Nor­
malfall kann sich aber weder ein nie­
dergelassener Arzt noch das Personal 
eines Krankenhauses intensiv damit 
befassen.

Deshalb bietet Dr. Siegfried Raith 
den Kunden beispielsweise eine 
persönliche Vermittlung beim Ver­
kauf gebrauchter Medizintechnik als 
Dienstleistung an. Dem Anbieter bzw. 
Verkäufer entstehen dabei nur im 
Erfolgsfalle Kosten in Form einer Pro­
vision. Werden die zum Verkauf ste­
henden Geräte nicht an einen Interes­
senten abgegeben, so entstehen auch 
keine Kosten. Ein Vermittlungsauftrag 
birgt keinerlei finanzielles Risiko, er 
vergrößert aber die Chancen für einen  
Verkauf. 

	www.roentgen-raith.de

waren oftmals gemeinnützige Vereine, 
von denen sogar noch Spendenbe­
scheinigungen ausgestellt wurden. Die 
gebrauchten Geräte wurden dann in 
die Länder des ehemaligen Ostblocks 
oder nach Afrika geschickt. Dieser 
beliebten Methode der Entsorgung 
stehen jetzt zwei wichtige Gründe ent­

gegen. Erstens ist die Abgabe von alter 
Medizintechnik an das Ausland seit 
Jahren erheblich erschwert. Viele Län­
der wehren sich mit ihren Einfuhr- und 
Zollbestimmungen gegen die Einfuhr 
von sehr alter Medizintechnik und 
solcher, für die im Lande kein regu­
lärer Service existiert. Zweitens sind 

die deutschen Finanzämter bei der 
Anerkennung von Spendenbescheini­
gungen für gebrauchte Medizintech­
nik vorsichtig geworden. Bei größeren 
Nennbeträgen wird ein Nachweis des 
Verkehrswertes, d.  h. des Wiederver­
kaufswerts, der gespendeten Systeme 
durch ein Sachverständigengutachten 
gefordert. Daher bringt das Spenden 
jetzt zumindest keinen finanziellen 
Vorteil mehr.

gen. Da ein möglicher Verkaufspreis 
an den nächsten Betreiber nur bei 
etwa 30  % bis 40 % des Neuwertes 
liegt, wird der Ankaufpreis noch weit 
niedriger sein. Nicht immer ist der 
Hersteller oder Lieferant des Gerätes 
auch der geeignete Abnehmer für das 
Gebrauchtgerät, insbesondere wenn 
es sich um ein Großunternehmen 
handelt. Nur in zwei Fällen ist der Lie­
ferant auch der geeignete Abnehmer: 
Erstens in dem Fall, dass das Gerät 
nur kurze Zeit benutzt wurde und 
nun ein modernerer Nachfolgetyp 
angeschafft wird. In diesem Fall wird 
der Lieferant einen deutlichen Nach­
lass einräumen, weil er die Chance 
hat, das gebrauchte Gerät selbst noch 
einmal zu verkaufen, evtl. nach einer 
Aufarbeitung. Der zweite Fall liegt 
dann vor, wenn das Gerät schon rela­
tiv lang genutzt wurde. Dann wird der 
Hersteller manchmal eine kostenlose 
Entsorgung anbieten, um sein Pro­
dukt aus dem Gebrauchtmarkt zu 
nehmen. Bei einer Fremdfirma ent­
stünden evtl. Entsorgungskosten.

Das Verschenken oder Spenden der 
gebrauchten Medizintechnik war frü­
her eine gern geübte Praxis. Abnehmer 

Viele Länder wehren sich 

mit ihren Einfuhr- und 

Zollbestimmungen gegen 

die Einfuhr von sehr alter 

Medizintechnik

Die Innovationen in der 

Medizintechnik drehen sich 

immer schneller. Ein Ge-

brauchtgerätemarkt konnte 

sich in Deutschland bisher 

nicht durchsetzen.


