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EDITORIAL

Das Thema Praxiseinrichtungen wird für
Sie immer wichtiger, denn über das Erschei-
nungsbild Ihrer Praxis profilieren Sie sich
und Ihr Team. Dadurch machen Sie Ihre Ar-
beit wertvoll oder werten sie ab.
In der jetzigen Zeit sind Sie immer mehr da-
von abhängig, Privatleistungen auch an Kas-
senpatienten zu verkaufen. Spielt dabei nicht
auch die Umgebung, in der sich ein Patient
bzw. Ihr Kunde befindet, eine entscheidende
Rolle? Gehen Sie einmal von sich selbst aus.
Fällt es Ihnen nicht leichter, im Urlaub mehr
als im Alltag für eine Massage oder andere
Dienstleistungen auszugeben? Geben Sie in
einem Restaurant in Ihrem Urlaubsort mehr
Trinkgeld als im Alltag? Sie werden sehen,
wie viel leichter sich Privatleistungen ver-
kaufen lassen, wenn sich ein Patient bzw. Ihr
Kunde bei Ihnen wohlfühlt und nicht das Ge-
fühl eines lästigen Pflichtbesuches be-
kommt. Er wird wesentlich entspannter sein
und wird Ihnen aufmerksamer zuhören,
wenn Sie die Vorteile der kostenpflichtigen
Versorgung erläutern.
Es ist an der Zeit, aus Ihrer Praxis eine Marke
zu gestalten und somit Ihre Kunden zu bin-
den sowie neue Kunden zu gewinnen, denn
der Patient von gestern ist Ihr Kunde von
heute und morgen.

In dem Buch „Zahnarztpraxis als Marke“ (H.
Börkircher/S. Nemec) habe ich einen inte-
ressanten Artikel gelesen, in dem es um den
Bewusstseinswandel der Praxis, den Patien-
ten als Kunden zu betrachten, geht. Dieser
Ansicht wurde zwar auf dem Ärztetag 2004 in
Bremen vom Präsidenten der Bundeszahn-
ärztekammer, Prof. Dr. Jörg-Dietrich Hoppe,

widersprochen, indem er sagte: „Ärzte sind
keine Anbieter und Patienten sind keine
Kunden.“ Gut gekontert wurde jedoch von 
Dr. med. Otmar Kloiber mit: „Patienten sind
keine Kunden. Sie wie Könige zu behandeln,
ist uns nicht verboten.“ Und genau darum
geht es. Einem Patienten ein Gefühl des
Wohlbehagens zu vermitteln, ist der erste
Schritt. Einen Patienten als Kunden zu sehen,
ist der zweite Schritt und meiner Meinung
nach der Wichtigste.
Der vom Lateinischen abgeleitete Begriff
„Patient“ (patir = erdulden) ist in der heuti-
gen Zeit nicht passend. Er suggeriert passives
Leiden, wogegen der Begriff „Kunde“ mit
selbstbestimmtem Kaufen assoziiert wird.
Bieten Sie also Ihrem Kunden ein Umfeld, in
dem er gerne kauft, zumal es auch um seine
Gesundheit geht – und da dürfte kein Preis zu
hoch sein!

Bei der Gestaltung Ihrer neuen Praxis oder
gar bei der Umgestaltung Ihrer bestehenden
Praxis schlagen Sie zwei Fliegen mit einer
Klappe. Erstens schaffen Sie dank entspre-
chender Möbel und Behandlungseinheiten
eine moderne und warme Praxis mit einer
„Wohlfühlatmosphäre“, in der sich „Ver-
kaufsgespräche“ besser und einfacher füh-
ren lassen. Und zweitens machen Sie so aus
Ihrer Praxis eine unverwechselbare Marke.
Diese zwei Faktoren garantieren Ihnen nicht
den Erfolg, schließen aber eine Erfolglosig-
keit nahezu aus.

Volker Flöring, 
Sales Manager DKL GmbH

So wird Ihre Praxis zur 
einzigartigen Marke

Volker Flöring,
Sales Manager DKL GmbH
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Die Titelbilder wurden uns zur Verfü-
gung gestellt von Hartwig Göke Praxis-
konzepte. Die hier gezeigten Praxen
entstanden in Zusammenarbeit mit
Thomas-Schott-Dental, Tönisvorst.



















Marktanalysen zeigen jedoch, dass für
Patienten nicht mehr überwiegend nur das
fachliche Können und der Praxisstandort
entscheidend für die Zahnarztwahl ist, son-
dern auch ein hohes Niveau bei Service,
Dienstleistung und patientenfreundlichem
Ambiente.
Die Zahnarztpraxis unterscheidet sich da-
hingehend nicht mehr wesentlich von ande-
ren modernen Dienstleistungsunterneh-
men auf umkämpften Märkten mit hohem
Konkurrenzdruck.
Unabhängig von den sich stets wandelnden
wirtschaftlichen Randbedingungen bleiben
jedoch fundamentale vertrauensbildende
Maßnahmen das „A und O“ im sensiblen
Verhältnis zwischen Zahnarzt und Patient.
Ein solches Zeichen der Aufmerksamkeit
des Zahnarztes gegenüber seiner Patienten
ist unter anderem die Schaffung einer für
sich selbst, sein Team und die Patienten
gleichermaßen angenehmen und angemes-
senen Behandlungsatmosphäre in der
Zahnarztpraxis. 
Neben der Wahl des geeigneten Praxisstand-
ortes, der fachlichen Kompetenz der Zahn-
ärzte und einer ambitionierten Mitarbeiter-
schaft, bildet die innenarchitektonische Ge-

staltung der Zahnarztpraxis den grundsätz-
lichen Rahmen für professionelles Arbeiten
und das Wohlfühlklima für die Patienten. 
Insofern stellt eine ambitionierte Praxisge-
staltung einen wesentlichen Marketingfak-
tor dar und verleiht dem Selbstverständnis
des Zahnarztes und seiner individuellen Zu-
wendung an den Patienten Ausdruck. So ge-
hen bei der individuellen Gestaltung eines
Praxisausbaus oder einer Praxisumgestal-
tung die Aspekte: Funktion, Material, Farbe
und Licht eine konzeptionelle Symbiose mit
den Ansprüchen und Zielen des Zahnarztes
ein, die im Idealfall für ihn ein Alleinstel-
lungsmerkmal mit hohem Identifikations-
potenzial darstellt: 
Bauliche Veränderungen, sei es nun im
Zuge einer Praxisneugründung, einer um-
fangreichen Praxisumgestaltung oder klei-
neren Maßnahmen, sind daher für den
Zahnarzt als Chance mit großem Akquisi-
tions- und Reputationspotenzial zu sehen.
Der Entwurf einer identitätsstiftenden,
ganzheitlichen Gestaltung – dem Corporate
Design – für die moderne Zahnarztpraxis
versinnbildlicht in seinen Details und in sei-
ner Gesamtheit den übergeordneten „roten
Faden“ des Praxiskonzepts, die zahnmedizi-

nische Zielsetzung und den Anspruch des
Zahnarztes. 
Die Schaffung einer Corporate Identity –
(engl.: „vereinigt, zusammengeschlossen“,
„Firmenimage“) mit dem Ziel der Patienten-
gewinnung und langfristigen Patientenbin-
dung ist in gewisser Weise zu vergleichen
mit dem klassischen „branding“ – der Schaf-
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Aufgrund des wachsenden wirtschaftlichen Drucks auf zahnme-
dizinische Versorgungseinrichtungen sind Zahnärzte heute ge-
fordert, durch fachliche Spezialisierung, Optimierung der zahn-
medizinischen Behandlungsmethoden und Durchführung er-
gänzender Leistungsbilder ihr Angebot an die Patienten zu 
erweitern. Der Ausbau der praxisinternen Prophylaxeeinrich-
tungen, die Schaffung zusätzlicher Behandlungsräume, die Er-
weiterung auf Wellness- oder Kosmetikangebote sowie die Bil-
dung von größeren Praxisgemeinschaften mit interdisziplinären
Fachrichtungen seien diesbezüglich hier als Beispiele genannt. 

Corporate Design 

in Zahnarztpraxen
Autor: Dipl.-Ing. Marc Eichner

Abb. 1: Der funktionale Behandlungsraum.



fung einer „Marke“ – als ökonomischen
Mehrwert für die Zahnarztpraxis. 
Wie kann nun aus der Aufgabenstellung:
„Praxisgestaltung“ ein übergreifendes, je-
doch auch in seinen Einzelteilen erkennba-
res Konzept mit eigener Identität entwickelt
werden?

Interior Design

Der Zahnarzt sollte seiner Praxis durch die
Gestaltung des Corporate Design, also
mittels der gesamten inneren und äußeren
Darstellung, eine positive, vertrauenswür-
dige und kompetente Identität geben. Hier
handelt es sich jedoch nicht um die Schaf-
fung eines „Images“, eines  (Ab-)Bildes, 
sondern um die authentische und stimmige
Entsprechung von zahnmedizinischem An-
spruch, Praxisstandort und Patientenklien-
tel. In diesem Sinne ist es notwendig, dass
im Prozess der Ideenfindung, aber auch
noch in der Phase der Umsetzung, die disku-
tierten Entscheidungskomponenten im Ein-
zelnen und in Bezug auf das Gesamtbild
vom Zahnarzt hinterfragt werden. Decken
sich die Ergebnisse mit dem zahnärztlichen

Anspruch und mit seiner Persönlichkeit als
Arzt? Entscheidend ist hier, dass die gene-
rierte Corporate Identity nicht künstlich auf-
gepfropft erscheint, sondern selbstver-
ständlich wirkt. 
Mit Blick auf die formulierten Praxisziele
und basierend auf einer kritischen Praxis-
analyse entwickelt der Zahnarzt zusammen
mit dem Architekten das grundlegende Pra-
xiskonzept, stellt die Materialauswahl zu-
sammen, entscheidet über individuelle De-
tailentwürfe für das Praxismobiliar und
eine differenzierte Farb- und Lichtkonzep-
tion.
Diese Aufgabe ist eine subtile Angelegen-
heit, erfordert Fingerspitzengefühl, gute
Kommunikation und Disziplin, müssen doch
eine Vielzahl von gestalterischen und tech-
nischen Entscheidungen getroffenen wer-
den, die miteinander verknüpft werden und
im Zuge des wirtschaftlichen Controllings
einer ständige Rückkopplungen unterzo-
gen werden.
Die intensive und kooperative Zusammen-
arbeit des Architekten mit den Ausbaufir-
men, den Ausstattungsfirmen für medizini-
sches Mobiliar und den Fachfirmen für Ge-

bäudetechnik ist technisch wie gestalte-
risch für ein patienten- und mitarbeiter-
freundliches Ambiente von großer Bedeu-
tung. Denn ein konzeptioneller Bruch der
Corporate Identity zwischen einem ambitio-
nierten, am Patienten orientierten Schaffen
des Zahnarztes zu einer Praxisgestaltung
„von der Stange“ wirkt im Sinne einer dau-
erhaften Patientenbindung ebenso kontra-
produktiv wie das „Überstülpen“ einer mo-
dischen Innenarchitekturidee, die der Am-
bition des Zahnarztes, seines Teams und der
Patientenklientel nicht entspricht. 
Im Idealfall stimmen das vom Patienten
wahrgenommene Corporate Design mit
dem vom Zahnarzt gewünschten Praxisziel
überein. Durchaus ist es möglich, aus
Schlagworten wie: Bescheidenheit, Unauf-
dringlichkeit, Understatement, Gediegen-
heit, Relaxing, Hightech, Luxus, Frische etc.
komplette Gestaltungskonzepte zu entwi-
ckeln. 
Das Praxisdesign wird hier zum Symbol ei-
ner bestimmten Haltung, zum Markenzei-
chen mit besonderem Alleinstellungsmerk-
mal. Dies kann bis zur Komplettgestaltung
von konzeptionellen Themenpraxen rei-
chen. Der Patient wandelt durch Dünen-
landschaften, Kinderpatienten tauchen in
eine Unterwasserwelt ein, der City-Bänker
wartet auf seine Prophylaxe in einer Busi-
nesslounge. Hier sollte man allerdings be-
denken, dass derlei spezielle Gestaltungen
mitunter schnelle Verfallsdaten haben und
man bei einem potenziellen Themenwech-
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Abb. 2: Der Behandlungsstuhl mit Blick zum Fenster.

Abb. 3: Der Eingangs- und Wartebereich mit einem
gläsernen Windfang.



sel nicht die gesamte Praxis zerlegen muss.
Hier sind intelligente Lösungen mit Weitblick
gefragt.
Ein Trugschluss ist es übrigens, dass die
Schaffung einer schlüssigen und konsequen-
ten Corporate Identity generell einhergeht
mit hohen Zusatzkosten für den Zahnarzt.
Entscheidend ist nicht das Budget! – Ent-
scheidend ist die Authentizität, das Augen-
maß für Angemessenes und das gezielte Set-
zen von Prioritäten. 
Das Corporate Design als Mittel zur Schaffung
einer wahrnehmbaren Praxisidentität mit 
hohem Wiedererkennungswert umfasst alle
baulichen Komponenten und Details, die
interdisziplinär aufeinander abgestimmt
sein sollten, um den Praxisauftritt für den Pa-
tienten erkennbar „rund“ und schlüssig zu
machen:
– Standortwahl
– Außenwirkung
– Grundrissplanung 
– Ausbaumaterialien 
– Farbkonzeption
– Lichtplanung
– Möblierung
– Ausstattung.
Die optimale Auswahl der Ausbaumaterialien
und Oberflächen für die Ausgestaltung einer
modernen Zahnarztpraxis bedeutet grund-
sätzlich die gelungene Symbiose aus funktio-
nalen und atmosphärischen Aspekten.
Am Beispiel der Wahl der richtigen Wand-
und Bodenbeläge kann verdeutlicht werden,
welche Entscheidungen vom Zahnarzt kon-

zeptionell zu treffen sind. Es ist hier bewusst
und nachhaltig zu entscheiden, ob zwischen
der hygienisch-technischen Welt der Be-
handlungsräume und den übrigen Patienten-
bereichen hinsichtlich der Wahl der Ausbau-
materialien unterschieden werden soll, oder
ob eine durchgängige Homogenität „ohne
symbolische Schwellen“ gewollt ist. 
Die optischen und taktilen Eigenschaften von
Wand- und Bodenbelägen werden vom Pa-
tienten oft unmittelbar, zumindest jedoch un-
bewusst, wahrgenommen und gewertet –
dies zumeist durch „vergleichende „Material-
wahrnehmungen“: weich–hart, glatt–rau,
fein–grob, matt–glänzend, laut–leise, billig-
wertig. 
Oberflächenmaterialien beeinflussen zudem
direkt die Raumakustik und die Geruchswelt
der Praxisräume. Entscheidet sich der Zahn-
arzt zum Beispiel für sehr hygienische, also
glatte und harte Beläge, besteht die Gefahr,
dass die Räume akustisch „hallig“, kalt und
unpersönlich wirken. Hier kann dann durch
spezielle Akustikdecken oder die Verwen-
dung von weichen, schalldämpfenden Wand-
materialien oder Fenstervorhängen gegen-
gesteuert werden. Linoleumböden zum Bei-
spiel haben nachhaltig einen materialeige-
nen Geruch, so auch unversiegelte Holzböden
oder Teppichböden; dies sollte der Zahnarzt
bei der Auswahl berücksichtigen.
Die Farbgestaltung ist einerseits das simpels-
te und, im positiven Sinne, billigste Mittel, um
Atmosphären zu stiften, andererseits ist
durch die Vielfältigkeit der Möglichkeiten die
Entscheidungsfindung für den Zahnarzt oft
schwierig, insbesondere dann, wenn sich aus
dem Farbkonzept der Ausbauteile das ge-
samte Praxislayout generiert. Die gezielte
Farbgebung von Wänden, Decken und Böden
können Raumeindrücke und die Wahrneh-
mung der Raumgeometrie völlig verändern,
hervorheben oder optisch korrigieren.
Eine dunkle Fußbodenfarbe zum Beispiel „er-
det“ den Raum, gibt ihm eine Basis, eine dunk-
le oder kräftig bunte Deckenfarbe lässt den
Raum niedriger, eventuell sogar gedrungen
erscheinen. Mit den ausgewählten Farben,
Mustern oder Motiven assoziieren die Patien-
ten Werte wie Weite, Enge, Wärme, Kälte,
Sauberkeit. Großformatige Fotografien, far-
bige Grafiken oder plakative Raumbeschrif-
tungen machen die Wände zu Informations-
trägern und verleihen den Praxisräumen Ein-
zigartigkeit.

Abb. 4: Ein Blick auf die Garderobe und das Patienten-
WC.

ANZEIGE



Unterscheiden sollte man generell zwi-
schen ausgewogener „Farbigkeit“ und
schlichter „Buntheit“ – das simple „Anma-
len“ von Räumen ist noch kein Farbkonzept.
Farbige Akzente haben Signalwirkung, soll-
ten demnach bewusst und an dafür prädes-
tinierten Raumelementen eingesetzt wer-
den. Überzeugende Ergebnisse sind vor al-
lem dann zu erzielen, wenn Farbigkeit durch
die Oberflächen der verwendeten Ausbau-
materialien selbst gegeben wird. 
Diesbezüglich ist es für den Zahnarzt sehr
wichtig, sich vom Praxisplaner das Farbkon-
zept für die Praxisräume im Verlauf der Pla-
nungen zum Beispiel in Form von dreidi-
mensionalen Grafiken oder Modellen, spä-
testens jedoch über möglichst großflächige
Farb- und Materialmuster vor Ort präsentie-
ren zu lassen.
Der Gestaltung der Decken, eine ausgewo-
gene Lichtplanung und die Auswahl der Mö-
blierung stellen sowohl als Einzelthemen
als auch im Sinne einer schlüssigen Ge-
samtplanung weitere Entscheidungswel-
ten dar. Hierbei sei angemerkt, dass ein

großzügig gestalteter Empfangs- und Pa-
tientenbereich, ein speziell gestalteter
Mundhygieneraum oder die Schaffung von
diskreten Patientenberatungsplätzen in
den Behandlungsräumen mitunter eindeu-
tiger von Ambition, Sorgfalt und Zuwen-
dung des Zahnarztes zeugen, als zum Bei-
spiel luxuriöse Ausbaumaterialien und
teure Oberflächen. 

Kompetenz – Information – 
Kommunikation

Die Identität einer Zahnarztpraxis muss
sich gewissermaßen aus ihrem Inneren ent-
wickeln und ableiten lassen. Eine verpasste
Chance wäre es für den Zahnarzt, innere
Werte wie Kompetenz und Patienten-
freundlichkeit nicht nach außen zu trans-
portieren. Insofern endet die Gestaltung der
Zahnarztpraxis nicht mit der Umsetzung des
Neuausbaus oder einer baulichen Verände-
rung im Bestand. 
Im Sinne der Schaffung und der Kommuni-
kation eines stimmigen Corporate Identity-

Konzeptes müssen weitere Komponenten
berücksichtigt werden, die aufgrund ihrer
Allgegenwärtigkeit und unmittelbaren vi-
suellen Wahrnehmung von hoher Bedeu-
tung sind:
– Grafiklayout der externen Praxisbeschil-

derung
– Grafiklayout der internen Raumbeschrif-

tung
– Design eines prägnanten Praxislogos
– Grafikdesign der Visitenkarten und des

Briefpapiers
– Layout der Patienteninformationsbro-

schüren und -CDs
– Werbung in den Printmedien
– Webdesign für die Praxispräsentation im

Internet
– Textildruck für die Praxisbekleidung.

Was für die Auswahl und die Thematik der
Ausbaumaterialien der Zahnarztpraxis gilt,
sollte auch für die Komponenten des Grafik-
designs gelten. Es muss ein Farben- und
Formenkanon gefunden werden, der „aus
einem Guss“ kommt, angemessen und nach-
haltig ist. Begründet aus der visuellen und
symbolhaften Kraft von Zeichen, Farben
und Formen ist die Entscheidungsfindung
sehr komplex, sodass dem Zahnarzt ange-
raten ist, die ganzheitliche Konzeption zu-
sammen mit Architekt und Grafikdesigner
zu entwickeln. Hierbei sind, neben grund-
sätzlichen Entscheidungen, auch ganz ba-
nale Aspekte zu beachten. Was nützt zum
Beispiel ein zu zartes Logo oder ein heller
Schriftzug auf dem Briefpapier, welches –
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Abb. 6: Das Praxislogo- dessen Farben spiegeln sich in
den Paneelen am Fenster wider.

Abb. 5: Der Flur – lineare Gestaltung mit plakativer Beschriftung.
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als Fax versendet – vom Empfänger nicht
mehr gelesen werden kann? 

Beispiel anhand einer Zahnarzt-
praxis

Anhand der Realisation eines ganzheit-
lichen Gestaltungskonzeptes für eine Zahn-
arztpraxis in Berlin kann beispielhaft die
Schaffung einer durchgängigen Corporate
Identity aufgezeigt werden. 
Es handelt sich hierbei um eine Praxisneu-
gründung in einem neu errichteten Wohn-
gebäude mit Gewerbeeinheit im Erdge-
schoss. Die zunächst nicht für eine Praxis-
nutzung geplante Gewerbeeinheit im 
Erdgeschoss liegt an einer belebten Wohn-
straßenkreuzung und unmittelbar gegen-
über einer großen Postfiliale. Die Grund-
risskonzeption wurde auf Basis einer
grundlegenden Raumprogramm- und Be-
darfsanalyse dahingehend gestaltet, dass
trotz verhältnismäßig kleiner Grundfläche
und vorhandener Zwänge durch Massiv-
bauteilen alle notwendigen Räume und
Ausstattungen funktional optimiert ange-
ordnet werden konnten. Die Priorität wurde
aus wirtschaftlichen Gründen auf die Schaf-

fung von drei Behandlungsräumen gelegt
(Abb. 1–2). Die „dienenden Nebenräume“
wurden hinsichtlich ihrer Raumgrößen auf
ein notwendiges Minimum reduziert. Hinter
einem gläsernen Windfang bilden der Pa-
tientenbereich, der Empfangstresen, die
Teeküche und das Patienten-WC eine funk-
tionale Einheit (Abb. 3–4). Für die Praxis-
räume wurde ein homogener Bodenbelag
gewählt, um den Eindruck von Großzügig-
keit und Weite zu erzielen. Es handelt sich
hier um eine dunkle Estrichbeschichtung,
der Glimmerpixel beigemischt wurden. Die

eher industrielle Anmutung des Bodens
wird durch helle Tür- und Möbelflächen in
Ahorn aufgewertet (Abb. 5). Speziell der Ge-
staltung des linearen Erschließungsflurs
kommt aufgrund der fehlenden natürlichen
Belichtung eine erhebliche Bedeutung zu.
Durch eine differenzierte Beleuchtungspla-
nung mit Indirektlicht aus einem „Lichtgra-
ben“ und Spots zur Ausleuchtung von Bil-
dern, die Bestandteil von Wechselausstel-
lungen sind, wird der Flur aufgewertet.
Durch die plakative Raumbeschriftung er-
hält diese Raumzone zudem eine grafische
Besonderheit, die funktional begründet ist
und sich dem Patienten zugleich bildhaft
einprägt.
Der Lage der Behandlungsräume unmittel-
bar am Fußgängerweg war es geschuldet,
bereits in der Entwurfsphase eine Lösung
zu entwickeln, die in der Umsetzung einer-
seits die notwendige Diskretion schafft, an-
dererseits die Behandlungsräume mit Ta-
geslicht versorgt und den Patienten wie den
Mitarbeiten den Außenbezug sichert. Da
dem Zahnarzt die in derartigen Fällen sonst
üblichen matten Folienverklebung der Fens-
ter oder textile Vertikallamellen-Anlagen
ein Gräuel sind, wurde vom Architekten auf

Basis der ersten Ideen zur Gestaltung des
Praxislogos (Abb. 6) eine Ausführung von
farbigen Glas-Schiebepaneelen geplant
(Abb. 7–8). Durch die Überlagerung von aus-
gewählten Grundfarbtönen wird ein leben-
diges und ein sich stets veränderndes Farb-
spiel erzeugt. Durch diese multifunktionale
Maßnahme erfährt die Zahnarztpraxis auch
in ihrer Außenwirkung in den Abendstun-
den eine Aufmerksamkeit mit erheblicher
Signifikanz und Spannung, die neugierig
macht. Die Praxis „kommuniziert“ mit ihrem
Umfeld; es entsteht ein Wechselspiel von in-

nen und außen. So ist es hier nicht notwen-
dig, den unsäglichen blau-weiß leuchten-
den Neonzahn ins Fenster zu hängen, der
auf die Anwesenheit einer Zahnarztpraxis
hinweisen soll. 
Durch die frühzeitige und intensive Zu-
sammenarbeit von Zahnarzt, seinem Archi-
tekten und dem beauftragten Grafikdesig-
ner konnte für die Zahnarztpraxis ein durch-
gängiges Corporate Design auf Basis der
Motive: „Überlagerung“, „Ineinandergrei-
fen“, „Verschränkung“, „Vielfältigkeit“, asso-
ziativ entwickelt und in allen Komponenten,
bis hin zur eigens entworfenen Schrifttype
für alle Textlayouts, durchdekliniert wer-
den. �
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Dipl.-Ing. Marc Eichner 
eichner bastian architekten
Kantstraße 165
10623 Berlin
Tel.: 0 30/88 92 36-60
Fax: 0 30/88 92 36-55
E-Mail: info@eichner-bastian.de
www.arztpraxenplanung.de
www.eichner-bastian.de

kontakt

Folgende Serviceleistungen 
bietet das Architekturbüro:
– Individuelle Beratungsleistun-

gen, 
– Analyse von Immobilien/

Mietflächen zur Praxisnutzung/
Praxis-Check,

– Vorentwurfsplanungen/
Konzeptfindung, 

– Erstellung kompletter Praxis-
planungen, Abfrage von 
themenbezogenen Checklisten
und nähere Informationen 
erhalten Sie unter der E-Mail: 
info@arztpraxenplanung.de

info

Abb. 8: Das Praxisfenster von außen bietet ein leben-
diges Farbspiel.

Abb. 7: Das farbige Fenster schafft die notwendige
Diskretion nach außen und innen.









Die Schaffung einer angenehmen Praxisat-
mosphäre ist mehr als eine Modeerschei-
nung, längst ist sie zu einem langfristigen
Trend geworden. Dentaldepots, Architekten,
Unternehmensberatungen und sogar frei-
schaffende Künstler versprechen ihren Kun-
den Unterstützung bei der Realisierung ihrer
individuellen „Wohlfühlpraxis“, die echten
Mehrwert für Patient wie Praxisteam bietet.
Doch was ist eine „Wohlfühlpraxis“ und wo-
durch bringt sie „Mehrwert“?
„Ein durchdachtes, stimmiges Praxiskonzept,
das den Namen ‚Wohlfühlpraxis‘ zu Recht
trägt, sorgt für eine Win-Win-Situation: Die
Patienten kommen gerne, die Behandler ar-
beiten stressfreier, effizienter und damit er-
folgreicher“, weiß Udo Karl, Marketingleiter
vom Instrumentenhersteller Hu-Friedy. 

Woher kommt der Trend zur
„Wohlfühlpraxis“?

Das Thema „Wohlfühlpraxis“ beschäftigt
seit einigen Jahren die gesamte Dentalin-
dustrie. Es ist Resultat der vielschichtigen
Veränderungen des Gesundheitssystems
und damit dem harten Wettbewerb um Pa-
tienten (Kunden!), aber auch eine Ausprä-
gung der Wellness- und Gesundheitswelle,
die viele Menschen in ihren Sog gezogen hat.
Und so kommt selbst ein Hersteller zahn-
ärztlicher Präzisionshandinstrumente wie
Hu-Friedy nicht umhin, sich mit der Ar-

beitsplatzgestaltung seiner Kunden ausei-
nanderzusetzen. Eine nachvollziehbare Stra-
tegie, bedenkt man, dass die ganze Dental-

branche davon profitiert, wenn das Praxis-
marketing funktioniert und es ihren Kunden
wirtschaftlich gut geht. 
Hu-Friedy unterstützt seit Kurzem seine
Kunden bei der Realisierung ihrer indivi-
duellen „Wohlfühlpraxis“. Der Instrumen-
tenhersteller kooperiert dabei mit der

Unternehmensberatung Vital Concepts
(Usingen), die Arztpraxen, Hotellerie- und
Wellnessanlagen, Büros, Einkaufspassa-

gen, Gastronomiebetriebe etc. nach den Re-
geln des Feng Shui, der Geomantie und der
Baubiologie plant und realisiert. Vital Con-
cepts (www.vital-concepts.com) berät Hu-
Friedy-Kunden bei der Schaffung ihrer per-
sönlichen „Wohlfühlpraxis“ zu attraktiven
Konditionen.
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Der harte Wettbewerb um Patienten zwingt Zahnärzte dazu, Pra-
xismarketing zu betreiben. Dabei spielt die Auseinandersetzung
mit dem Auftreten gegenüber den Patienten eine entscheidende
Rolle. Eine der Antworten auf die Frage „Wie erreiche ich eine
hohe Patientenbindung?“ ist die Einrichtung einer „Wohlfühl-
praxis“. 

Hohe Patientenbindung 

in der „Wohlfühlpraxis“
Autor: Alexander Vogler

Die halbdurchsichtigen Wände, die für die Praxis Hopp kennzeichnend sind, geben den Räumlichkeiten – hier
dem Behandlungszimmer – einen weitläufigen, leichten und freundlichen Charakter. Beim Aufeinandertreffen
von Tages- und Kunstlicht ergeben sich reizvolle optische Effekte. 



Was ist eine „Wohlfühlpraxis“?

Was ist eigentlich eine „Wohlfühlpraxis“?
Was steckt hinter diesem Etikett? Fest steht,
sie will den Patienten in ihren Bann ziehen.
Oder im Marketingdeutsch: Ihre Aufgabe
ist, für Patientenbindung zu sorgen. Fest
steht auch, es gibt nicht „die Wohlfühlpra-
xis“. So wie es keine Zahnarztpraxis ein
zweites Mal gibt, so ist auch jede soge-
nannte „Wohlfühlpraxis“ ein einmaliger
Ort. 
„ ‚Wohlfühlen‘ ist eine Empfindung und da-
mit eine subjektive Größe. Das steht einer
griffigen, eindeutigen Definition des Wor-
tes ‚Wohlfühlpraxis‘ im Wege“, erklärt Udo
Karl. „Und dennoch haben alle diese Pra-
xiskonzepte eines gemeinsam: Es ist das
Bestreben, alle menschlichen Sinne – Se-
hen, Hören, Riechen, Schmecken, Tasten –
anzusprechen mit dem Ziel, beim Patienten
positive Assoziationen hervorzurufen.“ Er-
reicht wird dies zum Beispiel durch harmo-

nische Farb- und Formensprache bei Mö-
beln und Bodenbelag, durchdachte Linien-
führung und sorgsam ausgewählten Raum-
farben sowie Dekorationen. Zum Einsatz
kommen aber auch Raumdüfte, Pflanzen
und Musik. Nichts soll an eine „typische“
Zahnarztpraxis erinnern. Im besten Falle
riecht der Patient nicht einmal mehr die
Desinfektionsmittel. Feste Regeln gibt es
dabei nicht. „Bei der Visualisierung einer
‚Wohlfühlpraxis‘ kommt es vor allem auf die
Visionen des Praxisinhabers und seines 
Teams an“, so Andrea Räuber, Geschäfts-
führerin der auf Praxismarketing spezia-
lisierten Unternehmensberatung Praxis
Plan (Edingen).
Betrachtet man die verschiedenen Dienst-
leister, die Zahnärzten bei der Planung und
Realisierung zur Hand gehen, fällt auf, dass
meist nach Aspekten und Ideen des Feng
Shui, der Geomantie, der Baubiologie und
ähnlichen Lehren beraten wird. Alle diese
Lehren gehen davon aus, dass das Wohlbe-

finden jedes Menschen stark durch seine
räumliche Umgebung beeinflusst wird.
„Aus der Natur abgeleitete Gesetzmäßig-
keiten, die besagen, wie und wo der Mensch
tiefenpsychologisch gut auf die Umgebung
reagiert, werden auf die Raum- und Um-
gebungsgestaltung übertragen“, erklärt
Heike di Benedetto, Leiterin von Vital Con-
cepts, das Prinzip. Die wichtigste Voraus-
setzung dafür, dass eine „Wohlfühlpraxis“
ihren Sinn und Zweck erfüllt, beschreibt
Timo Kampf, Produktmanager des Dental-
handelsdepots demedis (Langen), das
ebenfalls „Wohlfühlpraxen“ einrichtet:
„Nur wenn die in der Praxis agierenden
Menschen im Einklang mit der angebote-
nen Dienstleistung, der Architektur und der
Inneneinrichtung stehen, können sie dies
auch ausstrahlen und dem Patienten ver-
mitteln.“  

Ist eine „Wohlfühlpraxis“ teuer?

Das Finanzierungsvolumen für eine Einzel-
praxis-Neugründung in Westdeutschland
lag 2005 bei 355.000 Euro, für eine Praxis-
übernahme bei 264.000 Euro (Institut der
Deutschen Zahnärzte, IDZ). Volumina, mit
denen auch eine „Wohlfühlpraxis“ reali-
sierbar ist. Eine „Wohlfühlpraxis“ muss
nicht teurer sein  als eine „herkömmliche“.
„In unserer Gesellschaft wird ‚wohlfühlen‘
immer mit ‚teuer‘ in Zusammenhang ge-
bracht. Doch das Wort wohlfühlen macht
eine ‚Wohlfühlpraxis‘ nicht teuer, sondern
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Im Bereich der Rezeption fließen alle gestalterischen Elemente der Praxis Hopp ineinander: Rüsterholz, Stein-
fußboden, Schiebetüren aus Aluminumblech, oranger Kunststofffußboden.

Der Empfangsbereich der Duisburger „Wohlfühlpra-
xis“. Viel Licht und warme, gedeckte Farben heißen
den Patienten willkommen. 
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die Vorstellungen und Wünsche des Praxis-
inhabers“, so Andrea Räuber.

Macht eine „Wohlfühlpraxis“
wirtschaftlich Sinn?

Der Duisburger Zahnarzt Ernst Kai Hopp
(39) betreibt seit 2004 eine „Wohlfühlpra-
xis“ (www.zahnarzt-hopp.de). Als er ent-
schied, sich selbstständig zu machen,
kannte er das Schlagwort „Wohlfühlpraxis“
noch gar nicht. Er wünschte sich schlicht-
weg einen Arbeitsplatz, an dem er sich
selbst wohlfühlt. „Ich wollte einfach eine
super Praxis!“, so Hopp. Und die verwirk-
lichte er in Zusammenarbeit mit seinem Ar-
chitekten in nicht einmal vier Monaten. 
Er spricht nicht gerne von Kosten, wenn er
von seiner neuen Praxis erzählt. Sie war
„weit teurer“ als die oben genannten
355.000 Euro. Wenn Ernst Kai Hopp von sei-
ner Praxis berichtet, spricht er lieber von
der „Begeisterung“ seiner Patienten und
der „Gelassenheit“, die sie auf seine Patien-

ten, sein Team und sich selbst ausstrahlt.
„Die Innenarchitektur schafft eine Atmos-
phäre, die mit Stress und Hektik nichts zu
tun hat“, so Hopp. „Das führt bei mir und
meinen Helferinnen dazu, dass wir uns
ganz automatisch mehr Zeit nehmen und
intensiver auf die Patienten eingehen als
ich es von anderen Praxen, die ich in meiner
Ausbildung, aber auch selbst als Patient er-
lebt habe, kenne.“ 
Die Digitale Praxis – Fläche ca. 170 Quadrat-
meter – befindet sich in einer Gewerbeim-
mobilie im Duisburger Innenhafen, im „al-
ten Mühlenspeicher“, der ehemaligen Wer-
hahn-Mühle. Sie umfasst zwei Behand-
lungsräume, einen Röntgenraum, einen
Sterilisationsraum sowie einen Empfangs-
und Warteraum. 
Das Konzept macht wirtschaftlich Sinn:
„Die Patienten kommen gerne wieder und
empfehlen uns Freunden und Bekannten
weiter.“ Obwohl die Zeiten für Praxisneu-
gründer schwierig seien, laufe seine „Wohl-
fühlpraxis“ erstaunlich gut. Die Anbieter

dentaler Ausrüstungsgüter wird es freuen,
denn wenn diese positive Entwicklung sich
weiter fortsetzt, wird Ernst Kai Hopp einen
bislang leer stehenden Raum zu einem wei-
teren Behandlungszimmer oder zu einem
Labor einrichten lassen. �

Text: Alexander Vogler, Pressebüro und Redaktionsdienst FAK-
TUM in Heidelberg. 
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Hu-Friedy
Rudolf-Diesel-Straße 8
69181 Leimen
Tel.: 0 62 24/97 00-0
www.hu-friedy.de

kontakt

Hinter der Glaswand befindet sich das Büro von Zahnarzt Hopp, der Aufenthaltsraum für das Personal und die beiden Behandlungsräume (von links nach rechts).





Als Verbraucher kennt man das Spiel:
Man kauft ein Produkt – sei es nun eine
elektrische Zahnbürste, ein neuer Compu-
ter oder ein anderes sogenanntes langlebi-
ges Wirtschaftsgut – und kaum ist die ge-
setzliche Garantiezeit von sechs Monaten
bzw. zwei Jahren vorbei, tritt das gekaufte
Produkt den Beweis an, dass an Murphys
Gesetz immer etwas Wahres ist. Es ist de-
fekt und muss kostenpflichtig repariert
oder gewartet werden. Die entstehenden
Kosten können im schlimmsten Falle die
Investitionssumme um ein Vielfaches
übersteigen. 
Wenn es also um Investitionen in die ei-
gene Zahnarztpraxis geht, tut es doppelt
Not, die Risiken und Chancen sorgfältig ab-
zuwägen. Was also tun, damit man nach
dem Ablauf der Garantiezeit nicht unnötig
draufzahlen muss?
Als Zahnarzt und damit als Unternehmer
braucht man bei der finanziellen Planung
hinsichtlich Finanzierung mehr Sicherheit.
Wenn man (s)eine Praxis neu plant oder in
neue Behandlungseinheiten, Prophylaxe-
zimmer oder digitales Röntgen investiert,
dann geht es um Investitionssummen, die
oft einem Neuwagen der gehobenen
Mittelklasse mit Vollausstattung entspre-
chen. Und wer würde sein neues Auto nicht
gerne die nächsten Jahre vollkaskoversi-
chert und mit einem Wartungsvertrag absi-
chern?

Neben den genannten subjektiven Grün-
den sprechen bei Investitionen vor allem
objektive Gründe für Sicherheit durch
langfristige Garantien. 

Vor allem bei der Verhandlung mit Banken
(Stichwort BASEL II) spielen nicht nur wei-
che Faktoren wie Qualifikation, Führungs-
stil und Motivationsfähigkeit des Zahnarz-
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Garantiezeiten für teure Anschaffungen sind oft zu kurz – lang-
fristige Absicherung von Investitionen tut also Not. Das Unter-
nehmen SPERL DENTAL aus Neumarkt hat deshalb als erster
Händler in Deutschland für seine Kunden um eine moderne Be-
handlungseinheit herum eine 7-Jahres-Garantie, eine Art „Voll-
kaskoversicherung“, entwickelt. 

Vollkasko für Investitionen in
der Zahnarztpraxis
Redaktion

Auf die Chirana medical smile elegant Behandlungseinheit gibt es 7 Jahre Garantie – das Rundum-Sorglos-Pa-
ket für 7 Jahre inklusive!



tes und seines Teams eine Rolle; auch das
Praxiskonzept, dessen Umsetzung und die
Sicherheit bei der Investitionsplanung fin-
den Beachtung. Vorsicht jedoch vor dem
klassischen Investitionsstau: Ist die Praxis-
einrichtung veraltet und technisch wie op-
tisch überholt, multiplizieren sich die Repa-
raturkosten schnell. Sollten dann noch die
Patienten wegbleiben, leidet die Rentabi-
lität und eine Negativ-Spirale wird in Gang
gesetzt. 

Steuerberater und Bank helfen

Hier helfen normalerweise Steuerberater
und Bank dem Zahnarzt bei der umsichtigen
Investitionsplanung. Je nach Modell er-
streckt sich die steuerliche Abschreibung bei
nicht geringfügigen Wirtschaftsgütern auf
einige Jahre. Egal, ob es sich um degressive
oder lineare Abschreibemodelle oder die
Ansparabschreibung handelt – die Investi-
tion sollte neben hoher Qualität des Produk-
tes auch finanzielle Planbarkeit und lang-
fristige Sicherheit bieten. Weitere Chancen
bieten Finanzierung oder Leasing. Dabei ist

die Planbarkeit gesichert, man muss keine
hohe Summe ansparen oder aufnehmen und
hat größere Spielräume bei Liquidität oder
für weitere notwendige Investitionen. So
kann beispielsweise bei einer Praxisüber-
nahme der junge Kollege in die entsprechen-
den Verträge eintreten und hat gute Argu-
mente für die begleitende Bank, die Über-
nahme für ihn zu finanzieren.

Rundum-Sorglos-Paket

Das Unternehmen SPERL DENTAL aus Neu-
markt hat deshalb nach eigenen Angaben als
erster Händler in Deutschland für seine Kun-
den um eine moderne Behandlungseinheit
herum eine 7-Jahres-Garantie, eine Art „Voll-
kaskoversicherung“, entwickelt. 
Das „Rundum-Sorglos-Paket“ versteht sich
inklusive notwendiger Reparaturen, jeg-
licher Wartung und aller Ersatzteile und bie-
tet so gerade hinsichtlich Planbarkeit, Wert-
erhaltung und Aufwertung der Praxis bisher
nicht gekannte Sicherheit. Somit ist eine Ent-
scheidung für die neue Einheit langfristig
und ohne Risiko kalkulierbar.�

SPERL DENTAL
Dr. Otto-Schedl-Str. 19
92318 Neumarkt
Tel.: 0 91 81/3 20 72-0
Fax: 0 91 81/3 20 72-99
E-Mail: info@sperldental.de
www.sperldental.de

kontakt

Sämtliche Informationen rund um
die „Vollkasko“ mit der 7-Jahres-
Garantie finden Interessenten im
Internet unter www.sperldental.de.

info

Das neue Belohnungs-System 
„7-Gewinnt“
Da Chirana medical smile elegant
eine Behandlungseinheit mit einer
7-Jahres-Garantie ist, entwickelte
SPERL DENTAL um die „7“ ein
neues Belohnungssystem und
taufte es „7-Gewinnt“. Bei dem 
System werden attraktive Preise im
Gesamtwert von mehr als 60.000 €,
Gutscheine und frei wählbare „Glk-
ckspakete“ für die Erfüllung indivi-
dueller Wünsche als Belohnungen
ausgeschüttet. Ziel des Spiels ist es,
durch geschicktes Investieren in al-
len Bereichen des Spielplanes
möglichst alle Lose, Gutscheine
und Belohnungen zu erhalten.
Wenn Sie mehr über das Beloh-
nungssystem erfahren möchten,
bestellen Sie sich den Spielplan un-
ter www.sperldental.de oder unter
0 91 81/3 20 72-0. 

ANZEIGE



Der Patient wundert sich: Die Praxis des Pa-
rodontologen in Düsseldorf ist von Kopf bis
Fuß auf Information und Prävention einge-
stellt: Großformatige Plakate an der Rezep-
tion erläutern das schwierige Fachvokabular
der Lehre vom Zahnhalteapparat. Dort sieht
er, dass der Zahnhalteapparat aus der Gin-
giva (Zahnfleisch), dem Wurzelzement, der
Wurzelhaut, den kollagenen Fasern und dem
Alveolarknochen (Kieferknochen) besteht
und die Aufgaben des Parodontologen die
Prävention sowie die Behandlung und Nach-
sorge von Zahnbetterkrankungen sind.
Im Wartezimmer liegen Broschüren aus, aus
denen er entnimmt, dass die häufigste Form
einer Zahnbetterkrankung die Parodontitis
ist: „Hierbei bildet sich der Alveolarknochen
zurück, die Zahnfleischtaschen vertiefen
sich, die Zahnwurzel findet insgesamt weni-
ger Halt.“ Begünstigende Faktoren für die
Entstehung einer Parodontitis seien das Vor-
handensein von Plaque (Zahnbelag), geneti-
sche Faktoren, Rauchen und Stressfaktoren.
Und die Broschüre „Rauchen: Intervention in
der Zahnarztpraxis“ zeigt mithilfe von Bil-
dern, Grafiken und Zahlen die Auswirkungen
des Rauchens auf die Parodontalgesundheit
auf.
Zudem erfährt er, dass eine ausgebildete
Dentalhygienikerin ihm noch vor dem Ge-
spräch mit dem Parodontologen die ver-
schiedenen Präventions- und Therapiemög-
lichkeiten erläutern kann – eine besteht in ei-
ner Anleitung, wie der Patient Schritt für
Schritt zum Rauchstopp gelangt. „Ich bin er-

staunt“, so der Patient, „diese Praxis ist so
ganz anders als die anderen.“ Mit diesem Lob
verlässt er die Praxis, die er gewiss gerne
weiterempfehlen wird.

Das Ziel: 
„Anders und einzigartig sein“

Hintergrund der außergewöhnlichen Ser-
viceaktionen: Der Zahnarzt hat beschlossen,
sich durch eine erlebnisorientierte Service-
strategie vom Wettbewerb abzugrenzen. So
möchte er neue Patienten gewinnen, auch

Privatpatienten – Differenzierungsstrategie
lautet das Stichwort. Dies fällt ihm leicht, weil
er sich als Zahnarzt ohnehin bereits auf die
Parodontologie spezialisiert hat. Nur: Der
Patient muss dies zum einen auch wissen und
wahrnehmen, zum anderen will der Paro-
dontologe diese Spezialisierung durch wei-
tere Aktionen ausbauen.
Zwar ist und bleibt das beste Differenzie-
rungsmerkmal die Qualität der medizini-
schen Dienstleistung – hinzu kommen muss
eine Strategie, die die Erwartungen und Be-
dürfnisse des Patienten konsequent in den
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Ziel einer Differenzierungsstrategie ist es, sich von anderen Pra-
xen klar abzuheben und in den Augen der Patienten eine Sonder-
stellung einzunehmen. Diese Sonderstellung kann am besten
durch eine erlebnis- und serviceorientierte Strategie erreicht wer-
den, die sich in jeder Praxis realisieren lässt. 

Der Besuch beim Zahnarzt 

als Erlebnis
Autor: Karin und Michael Letter 

Von der Vision zur Umsetzung
– Visionsentwicklung: Eine Vision definiert die Marschrichtung einer Praxis

für die nächsten Jahre und weist eine Orientierungs- und Ordnungsfunk-
tion für den Parodontologen und die Mitarbeiterinnen auf, weil sie ver-
schiedene Tätigkeiten unter EINEM Aspekt versammelt.

– Daraus ist eine Strategie abzuleiten, die konsequent auf die Patientener-
wartungen abgestimmt ist.

– Die Patientenerwartungen werden durch eine Patientenbefragung
ermittelt.

– Die beste Differenzierung wird durch eine erlebnisorientierte Service-
strategie erreicht.

– Der strategische Leitsatz dient der Ausformulierung konkreter Ziele –
Ziele für die Praxis insgesamt, für den Arzt und alle Mitarbeiterinnen. 

– Für die Verwirklichung der Ziele werden die entsprechenden Aktionen
und Maßnahmen bestimmt und umgesetzt.

Differenzierung
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Mittelpunkt stellt, sodass der Parodontologe
und seine Praxis das Merkmal der Einzigar-
tigkeit erlangen. Das Praxisteam setzt sich
mithin bei der Strategieentwicklung die
Wahrnehmungsbrille des Patienten auf und
stellt sich immer wieder die Fragen: „Was will
der Patient? Wie schaffen wir es, dass wir zu
seiner bevorzugten Praxis werden und er uns
weiterempfiehlt?“

Patientenbefragung und 
Konkurrenzanalyse

An die entsprechenden Informationen ge-
langt der Parodontologe, indem er eine Pa-
tientenbefragung durchführt: „Wie nimmt
der Patient die Dienstleistungen der paro-
dontologischen Praxis und die Beratungsge-
spräche wahr? Welche Prozesse führen dazu,
dass er die Praxis zufrieden verlässt?“ Dann
nimmt er eine Konkurrenzanalyse vor: „Was
unterscheidet uns von anderen parodontolo-
gischen Praxen? Was machen andere besser,
wo können wir etwas lernen?“
Das Beispiel des Parodontologen aus Düssel-
dorf verdeutlicht die Vorgehensweise: Durch

die Befragung der Patienten hat er herausge-
funden, dass sie neben der fachmännischen
medizinischen Behandlung zum akuten
Krankheitsfall eine professionelle Beratung
unter der Prämisse: „Wie erhalte ich die Ge-
sundheit meines Zahnhalteapparates?“ er-
warten. Er beschließt daher, sich als „bera-
tender Gesundheitsfachmann“ und die Pra-
xis als „Gesundheitspraxis“ zu profilieren,
um sich so zu differenzieren – der Präven-
tionsgedanke soll groß geschrieben werden.
Dieses Vorhaben findet in dem strategischen
Leitsatz Niederschlag: „Als patientenfreund-
liche Gesundheitspraxis bieten wir ‚König
Patient‘ eine präventionsorientierte Bera-
tung an.“ Als konkrete Umsetzungsaktionen
hat er gemeinsam mit den Mitarbeiterinnen
festgelegt, innerhalb der nächsten Monate:
– den Servicegedanken durch ein Rundum-

Informationspaket zu verwirklichen,
– den Beratungsgedanken zu realisieren, in-

dem eine der Mitarbeiterinnen zur Dental-
hygienikerin fortgebildet wird, die in der
Lage ist, Patienten im Bereich Prävention
professionell zu beraten,

– permanent im Bereich „Patientenorientie-

rung und Patientenfreundlichkeit“ Weiter-
bildungsmaßnahmen zu absolvieren,

– den Präventionsgedanken voranzutreiben,
indem das Praxisteam auf einem Informa-
tionstisch im Wartezimmer Broschüren zu
Präventionsmaßnahmen auslegt,

– für den Parodontologen das Image eines
„Gesundheitsfachmannes“ zu prägen: Er
bietet alle zwei Monate eine Patienten-
sprechstunde zu Gesundheitsthemen an
und hält – etwa in Schulen – Vorträge zum
Thema „Parodontologische Präventions-
maßnahmen“, und

– die Patientenbefragung in kontinuier-
lichen Abständen zu wiederholen.

Des Weiteren hat die Praxis eine Datei aufge-
baut, in der spezielle Problembereiche der
einzelnen Patienten verzeichnet sind. Dann
kann das Praxisteam etwa die Raucher unter
den Patienten per Post mit den neuesten In-
formationen zur Prävention von Zahn-
fleischentzündungen und Zahnbettentzün-
dung versorgen. Und zu den genannten
Punkten Beratung, Prävention und Patien-
tenfreundlichkeit werden Checklisten ange-

Zwar ist und bleibt die Qualität der medizinischen Dienstleistung das beste Differenzierungsmerkmal, jedoch wenn sich die Patienten wohlfühlen und der Praxisbesuch
zum wahren Erlebnis wird, empfehlen sie diese Praxis bestimmt gern weiter. 
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fertigt, mit denen das Team regelmäßig über-
prüft, ob die angestrebten Verbesserungen
eintreffen – Ziel ist die Einrichtung eines
kleinen Qualitätsmanagements. Oberster
Grundsatz ist die konsequente Abstimmung
aller Ziele und Maßnahmen auf die Erwar-
tungen des Patienten, sodass dieser spürt: „In
dieser Praxis stehe ICH im Mittelpunkt.“

Vom Wartezimmer zum
Wohlfühlzimmer 

Eine weitere Möglichkeit, sich von anderen
Praxen zu differenzieren, besteht in der pa-
tientenfreundlichen Gestaltung des Warte-
zimmers. Interessanter Lesestoff, beruhi-
gendes Ambiente, eine schöne Topfpflanze
oder gar ein Aquarium machen den Aufent-
halt im Wartezimmer und die Wartezeit vor
der zuweilen unangenehmen Behandlung
erträglicher. Und warum sollte dem Patien-

ten nicht ein Tee oder ein Glas Wasser ange-
boten werden?

Einheitliche 
Kommunikationsmittel

Die genannten Maßnahmen sind ideal-
typisch zu verstehen – jeder Parodontologe
muss abklären, welche Aktionen bei ihm in
der Praxis sinnvoll und realisierbar sind.
Grundsätzlich gilt, dass die Maßnahmen zur
Umsetzung der Differenzierungsstrategie
zur Corporate Identity führen sollen. Damit
ist der Charakter oder die „Persönlichkeit“
der Praxis gemeint, die sich auch im äußeren
Erscheinungsbild und der Inneneinrichtung
der Praxis zeigt. Dem Präventionsgedanken
etwa kann mithilfe eines aussagekräftigen
Praxisschildes Rechnung getragen werden:
Die Botschaft „Wir sorgen für Ihre Gesund-
heit“ oder „Ihr Gesundheitsfachmann berät

Sie“ wird auf dem Schild als Schriftzug integ-
riert. Hinzu kommt die visuelle Vereinheitli-
chung der Kommunikationsmittel: Das
Briefpapier, die Visitenkarten, die Zettel, auf
denen Informationen für die Patienten no-
tiert werden, die Homepage im Internet:
Überall ist der Schriftzug präsent.
Wichtigste Bausteine der Strategieumset-
zung sind und bleiben der Parodontologe
und die Mitarbeiterinnen. Diese müssen den
strategischen Leitsatz verinnerlichen und
zur Grundlage eines jeden Patientenkon-
takts machen. So entsteht eine Praxiskultur,
die im Verbund mit den anderen Maßnah-
men dazu führt, dass der Patient wahr-
nimmt, dass diese Praxis anders ist als an-
dere – und einzigartig.

Unterstützung durch die 
Mitarbeiterinnen

Bei der Überlegung, wie sich die parodonto-
logische Praxis vom Wettbewerb unterschei-
den kann, sollte der Arzt die Kreativität seiner
Mitarbeiterinnen nutzen. Denn diese haben
Zugang zu Erfahrungswissen, über das der
Parodontologe vielleicht nicht verfügt. Eine
zahnmedizinische Angestellte, die tagtäglich
mit Patienten in Berührung kommt, mit ihnen
kommuniziert, Probleme bespricht und löst,
ist durchaus in der Lage, Vorschläge zu unter-
breiten, wie sich die Praxis von anderen ab-
heben könnte. Außerdem ist jede Mitarbeite-
rin in ihrem privaten Umfeld Patientin und
sammelt so Erfahrungen, die für eine Praxis,
die patientenorientiert vorgehen möchte,
von Bedeutung sind.�

Karin und Michael Letter 
5medical management 
Matthiasstr. 33 A
41468 Neuss
Tel.: 0 21 31/1 33 11 66
E-Mail: 
info@5medical-management.de
www.5medical-management.de

kontakt

autoren

Michael Letter

5medical management-Inhaber
Michael Letter ist Medical Consul-
tant, Berater und Coach. Er ist Ex-
perte für Einstellungs- und Umset-
zungstrainings sowie Einzelcoa-
chings für Zahnärzte, Kieferortho-
päden, Dentallaboratorien und
Praxen. Zu seinen Kernkompeten-
zen gehören die interaktive Kom-
munikation, Konflikt- und Mental-
management, Qualitätsmanage-
ment (Qualitätsmanagement-Audi-
tor mit Ausbildung beim TÜV Süd
2005) sowie die Prozessoptimie-
rung. Er legt großen Wert auf die
persönliche Weiterbildung und
nimmt regelmäßig an Trainerfort-
bildungen teil. Er hat im Jahr 2003
die Zertifizierung zum „Certified
Business Coach“ von der Offiziel-
len Qualitätsgemeinschaft interna-
tionaler Wirtschaftstrainer und Be-
rater e.V. erhalten.

Karin Letter

Medical Managerin Karin Letter ist
examinierte Arzthelferin und be-
gleitet die Mitarbeiter und Füh-
rungskräfte in Praxen, Dentallabo-
ratorien und Kliniken auf dem Weg
zu einem modernen Praxismanage-
ment. Die Themen Personalfüh-
rung, Praxisorganisation, Praxis-
analysen, Qualitätsmanagement
(Qualitätsmanagementbeauftragte
nach Ausbildung beim TÜV Süd
2005) sowie Privat- und Sonderleis-
tungen zählen zu ihren Schwer-
punktbereichen. Die Medical Ma-
nagerin absolviert ihre Tätigkeit am
„Point of Sales“: Sie schult die 
Assistentinnen in der Praxis und
begleitet das Team und die Kiefer-
orthopäden oder Ärzte bei der 
Umsetzung.
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Die Ausstellung bietet für den Zahnarzt eine
attraktive Möglichkeit, sich über die reine
Zweckmäßigkeit der Einrichtung hinaus von
ganzheitlichen, innenarchitektonischen Ge-
samtkonzepten inspirieren zu lassen: Praxis-
planung für Neugründer oder eine Optimie-
rung der bestehenden Praxis. Vom Boden bis
zur Beleuchtung. Passende Accessoires kom-
plettieren das Ausstellungskonzept.

Das Konzept

Der Schauraum pluradent 49+ in Osnabrück
ergänzt und erweitert die bundesweite Prä-
senz an Verkaufs- und Beratungszentren.
Auf 350 m2 Ausstellungsfläche werden ganz-
heitliche Ansätze der zeitgemäßen Praxisge-
staltung präsentiert. 
Das breit gefächerte Spektrum des pluradent
49+-Konzeptes beinhaltet professionelle
Innenarchitektur, die Beratung, Planung und
Einrichtung einschließt. Unsere Beratungs-
leistungen sind herstellerunabhängig und
individuell auf die jeweiligen Anforderun-
gen maßgeschneidert.

Bei der Realisierung dieses Projektes wird
pluradent 49+ von bekannten Dentalmö-
bel-Herstellern wie Baisch, MED + ORG so-
wie von vielen führenden internationalen
Herstellern aus der Möbelbranche unter-
stützt.

Die Innenarchitektur

Das Zusammenspiel von ansprechenden
Formen, aktuellen Farben und interessan-
ten Oberflächen ergibt ein harmonisches
Gesamtbild. Dadurch verlieren Patienten
Schwellenängste und das Praxisteam fühlt
sich wohl. Innenarchitektur bedeutet bei

pluradent 49+ die Synthese aus Qualität,
Kreativität und Funktion: Die Planung des
ganz persönlichen Arbeitsbereiches ist ein
kreativer Prozess, der Phantasie und Finger-
spitzengefühl verlangt, aber auch der dafür
notwendigen fachlichen Kompetenz bedarf.
Zur individuellen Beratung steht ein Team
von Fachberatern, Planern und Innenarchi-
tekten zur Verfügung. 
Mit kompetenter Unterstützung kann so je-
der Zahnarzt seine individuelle Praxiskon-
zeption oder auch einfach nur umfangreiche
Modernisierungsmaßnahmen zum Wohle
der Patienten diskutieren, planen und be-
trachten. �

pluradent 49+ zeigt in der Ausstellung in Osnabrück Möbel aus
allen Bereichen einer Zahnarztpraxis: Empfang/Warten, Büro/
Beratung/Verwaltung, Behandlung/Mundhygiene u.v.m. Eine
ganz besondere Bedeutung erhält bei pluradent 49+ das Zu-
sammenspiel von Form, Farbe, Material, Licht und Design. 

Attraktives Ausstellungskonzept –

Inspiration für den Zahnarzt
Redaktion

pluradent AG & Co KG
Niederlassung Osnabrück
Tel.: 05 41/9 57 40-0
www.pluradent.de/49plus

kontakt
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Ergonomisches und 
komfortables Behandeln
Die neue Generation von CLESTA II Be-
handlungssystemen entwickelt sich bei
Belmont zum absoluten Bestseller. Auf der
Basis der ersten CLESTA Systeme von 1991
sind die Behandlungsgeräte weiter perfek-
tioniert worden und überzeugen durch ihre
schon sprichwörtliche Stabilität und Le-
bensdauer.
Basis des Erfolges ist der einzigartige, un-
verwüstliche ölhydraulische Stuhlantrieb,
der keinerlei Gewichtsbeschränkungen
kennt und maximale Betriebssicherheit
gewährleistet. Leise, ruckfreie Bewegungs-
abläufe stehen für Wohlbefinden und ent-
spanntes Behandeln.
Die wichtigsten Schaltelemente der
CLESTA II werden pneumatisch angesteu-
ert, elektronische Bauteile bleiben auf das
Notwendige reduziert. Mehr Sicherheit
geht nicht. Äußerlich besticht der Behand-
lungsplatz durch sein schlankes Design,

seine glatten leicht zu reinigenden Flächen
und der Vielzahl an Ausstattungsmöglich-
keiten.
Zur Wahl stehen
voll integrierbare
Intraoralkameras
mit Flachbildschir-
men, Kollektor –
oder kollektorlose
Elektromotore ,
Entkeimungssys-
teme und vieles
mehr. Eine digi-
tale Funktion-
und Drehzahlan-
zeige sowie eine
s chwe n k b a r e
Speischale für
den Patienten runden das Bild ab.
Der Zahnarzt kann zwischen  den CLESTA II
Modellen Holder mit großem Ablagetisch,
Schwingbügel, fahrbarem Cart oder jetzt
neu die Kombination mit Knickstuhl und

neuer bodenmontierter Speifontäne wäh-
len. Natürlich finden auch die Linkshänder
hier ihre spezielle Unit. Damit passt sich die

Serie nicht nur allen individuel-
len Behand-
lungskonzepten
an, sondern fin-
det auch in allen
Räumen Platz.
17.000 Zahnärzte
aus aller Welt
entscheiden sich
jedes Jahr für ei-
nen Belmont Be-
handlungsplatz.
Aus Tradition Bel-
mont – seit mehr als
85 Jahren!

Belmont Takara Company Europe
GmbH
Tel.: 0 69/50 68 78-0
www.takara-belmont.de

Die neue Behandlungseinheit 
mit motorischer Verschiebebahn
Zur IDS 2007 stellte DKL eine Erweiterung
der 2006 vorgestellten Behandlungseinheit
D1-EP vor : Die D1-EP mit motorischer Paral-
lelverschiebebahn. Diese Ergänzung sorgt
für einen erhöhten Behandlungskomfort.
Ein elektrischer Antrieb ermöglicht die ge-
naue Positionierung des Arztgerätes, so wie
der Behandler es am Behandlungsbeginn
gern haben möchte. Das Arztgerät kann so-
wohl motorisch, als auch manuell

in Position gebracht werden. Für Freunde
und Anwender von Behandlungseinheiten
mit einer Parallelverschiebebahn ist diese
Einheit entwickelt worden. Wer gern mit ei-
ner Verschiebebahn behandelt, muss jetzt
nicht mehr auf das formvollendet schöne De-
sign von DKL verzichten, sondern kann seine
gewohnte Behandlungsweise beibehalten.
Die NEUE von DKL ist, genau wie die ande-
ren bekannten Modelle, mit 2 Motorsteue-
rungen erhältlich. Die kohlebürstenfreien

Motore MX von BIEN-AIR wer-
den in unserem Modell D1-EPMX
eingebaut. Dieser Motortyp
beinhaltet alle Vorteile der
neuen Motorentechnik und ver-
bindet Laufruhe und Kraft. Da-
mit sichert er ein entspanntes
Arbeiten. Unser zweites Mo-
dell, die Einheit D1-EPPLUS,
bietet die kollektorlosen Moto-
ren von W&H an. Mit dieser
Steuerung können alle Be-
lange in der Zahnarztpraxis
abgedeckt werden. Dank der
integrierten Steuerung für
den ImplantMed-Motor

kann auch implantologisch gearbeitet wer-
den. Mit dieser Behandlungseinheit bleiben
keine Wünsche offen. Auch am sitzenden Pa-
tienten ist das Behandeln äußerst angenehm
und ergonomisch. 
Durch die variable Positionierbarkeit des
Arztelementes wird bei der Behandlung so-
wohl des sitzenden als auch des liegenden
Patienten und unabhängig von seiner Größe
ein uneingeschränkter Behandlungskom-
fort geboten. Die gelungene Symbiose aus
Edelstahl und Glas wird auch bei diesem Mo-
dell fortgesetzt. Die verarbeiteten Werk-
stoffe ermöglichen eine leichte Reinigung
und Desinfektion der Oberflächen und geben
das Gefühl einer sterilen Einheit. Integrier-
bar ist neben dem Implantologiemotor eben-
falls die Wasserentkeimung (WEK) mit vor-
geschriebener Fallstrecke gemäß DVGW.
Die Erweiterung der D1-EP-Einheit aus dem
Hause DKL komplettiert und bereichert das
Produktspektrum im Bereich der zahnärzt-
lichen Behandlungseinheiten.

DKL GmbH
Tel.: 05 51/50 06-0
www.dkl.de

Die Beiträge in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Neue Leichtigkeit der 
Behandlungseinheiten
Die Dental-Manufaktur ULTRADENT
präsentierte zur IDS 2007 wieder eine
Weltneuheit im Bereich kompakter Be-
handlungseinheiten. Mit einer zweiten,
ganz neuen, speziell für die junge Ziel-
gruppe entwickelten Linie, setzen die
Münchener Spezialisten auf modernste
Werkstoffe und junges Design. Mit die-
sem Konzept konnten gleich mehrere
Ziele verwirklicht werden. Es entstand
ein völlig neues System einer modernen
Behandlungseinheit, das sowohl als
Schwebetisch-Einheit easy FLY und als
Cart-Einheit easy GO angeboten wird.
Durch ein erstmals in der Zahnmedizin
verwendetes Material-Mix, u. a. eine
hochfeste und sehr leichte Magnesium-
Legierung und ein neuartiger Kunststoff
mit schlagzäher und hochverdichteter
Oberfläche, konnte bei der Entwicklung
von easy einem praxisgerechten und mo-
dernen Design großer Spielraum einge-
räumt werden.
Mit der Erfahrung aus über 80 Jahren
Entwicklung von zahnärztlichen Be-
handlungsgeräten wurde das Projekt
easy realisiert und dabei viele Details
neu interpretiert. Besonders auffällig ist
die Leichtigkeit, die die gesamte Behand-
lungseinheit ausstrahlt. Das Ergebnis ist
eine durchdachte Formensprache, die
ganz gezielt bei der Ergonomie ansetzt
und von da aus einen Arbeitsplatz ge-
staltet, der allen Anforderungen des Be-
handlers, der Assistenz und des Patien-
ten berücksichtigt. Dabei werden mit
easy auch noch die Möglichkeiten für in-
dividuelle Behandlungskonzepte sehr
breit definiert. Dabei wurde auch den
Punkten Hygiene, Servicefreundlichkeit
und Langlebigkeit hohe Aufmerksam-
keit gewidmet. Da die Dental-Manufak-
tur mit hoher Fertigungstiefe produziert,
entstehen die meisten Bauteile in eige-
ner Einzelanfertigung oder kleiner Se-
rienproduktion, was aus Sicht des Qua-
litätsmanagements höchste Produktsi-
cherheit und langfristige Zuverlässigkeit
bedeutet. Höchste Maßstäbe wurden
auch in der Konstruktion und der Verar-
beitungsqualität gesetzt.

Mit viel Engagement und Visionen ent-
stand in 2-jähriger Entwicklungsarbeit
das hochaktuelle Arbeitsplatzkonzept
easy. Der Name ist dabei Programm und
macht auf die klare Linienführung und
das großzügige Raumangebot sowie die
einfache Bedienung und das funktio-
nelle Design aufmerksam. Die neue
Konstruktion des Patientenstuhls er-
möglicht einen sehr nahen und direkten
Zugang zum Patienten. Die besonders
kompakte und kurze Bodenplatte bietet
viel Bewegungsfreiheit für Behandler
und Assistenz. 
Die besondere ULTRADENT-Modulbau-
weise erlaubt für alle easy-Behand-
lungseinheiten die Ausstattung mit
hochwertigen Instrumenten und kann
dadurch nahezu alle Wünsche des Zahn-
arztes erfüllen.  Mit der Entwicklung von
easy FLY und easy GO hat die Dental-Ma-
nufaktur ULTRADENT aus München eine
ganz neue Geräteklasse geschaffen, die
im Segment der kompakten Behand-
lungseinheiten viele unerwartete Aus-
stattungsdetails bereits serienmäßig an-
bietet. Auch die easy Zahnarztgeräte
sind Neuentwicklungen, die in Sachen
Positionierung und Bedienung höchstes
Niveau repräsentieren. Sechs Köcher
können individuell bestückt
werden. Die einfache, sym-
boldefinierte Steuerung um-
fasst alle Instrumente und
die Stuhlpositionen. Die
Trayablage bietet bei allen
Versionen Platz für zwei
Normtrays. Sogar ein speziel-
les Multimediasystem wurde
für easy entwickelt, das kosten-
günstig via Praxis-PC die Bild-
kommunikation für z. B. Intra-
oralkamera und andere Anwen-
dungen in die easy-Einheiten
integriert. Viele Details, wie das
Echtglas-Display, ein optionaler Funk-
Fußanlasser und der einfache Zugang
zum tropffreien Filtersystem erleichtern
die Behandlung, die Wartung und den
Service und unterstützen somit die Pra-
xishygiene. Auch das sichere Handling
des Filtersystems wurde für esay neu
konzipiert, eine Rücksaugfunktion ent-

leert das Filtergehäuse vor dem Öffnen
und ermöglicht so eine saubere und
schnelle Filterreinigung.
Alle ULTRADENT Behandlungseinhei-
ten verfügen über automatisierte Pro-
grammfunktionen zur Einhaltung von
Hygienevorschriften. Die RKI-Spülung
ist bei easy serienmäßig integriert, die
Intensiv- und Permanent-Entkeimung
sind für easy optional erhältlich. Das Pols-
ter in vielen Farben und ein individuelles
Kopfstützensystem mit drei Kopfstützen
und drei Auflagen sorgen für ange-
nehme Wohlfühlatmosphäre. Eine fest
mit der Speifontäne verbundene Arm-
auflage bietet serienmäßig zusätzlichen
Komfort. Die Speifontäne ist fest mit dem
Stuhl verbunden, so findet der Patient
immer den schnellen Weg zu Wasserglas
und Speibecken. Die neue easy-Klasse
verwirklicht mit ihrer Ausstattung viele
technische Visionen und schafft mit der
harmonischen Gesamtkonstruktion eine
Faszination und eine Vielzahl von An-
wendungsmöglichkeiten.
Weitere Informationen erhalten Sie bei
Ihrem Dental-Fachhändler oder im
Internet unter: www.ultradent.de. For-
dern Sie die ULTRADENT Broschüre zum

Thema easy an und lassen Sie sich von
der Leichtigkeit der easy-Behandlungs-
plätze und der innovativen Werkstoffe
begeistern.

ULTRADENT Dental-Medizinische 
Geräte GmbH & Co. KG
Tel.: 0 89/42 09 92-70
www.ultradent.de
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Der völlig neue Blick auf Ihre Patienten
Das neue KaVo 3D eXam Cone-Beam-Röntgensystem erzeugt
hochauflösende, dreidimensionale Röntgenbilder zu geringeren
Kosten und bei niedrigerer Strahlenbelastung als traditionelle
Computertomografie. Dabei gewährt das volumetrische Bilddiag-
nosesystem eine vollständige Sicht auf alle oralen und maxillofa-
zialen Strukturen und stellt damit fundierte Diagnosedaten für ein
breites Behandlungsspektrum zur Verfügung. Somit kann z.B. eine
gründlichere Analyse der Knochenstrukturen und der Zahnorien-
tierungen sowie eine optimale Implantatversorgung und -plat-
zierung erfolgen. 

Dreidimensionale Bilder in brillanter Auflösung
Für die Analyse der Knochenmorphologie des Kiefergelenks, des
Kiefergelenkspalts und der Gelenkfunktion kann 3D eXam dreidi-
mensionale Bilder der Kondylen nebst umgebender Strukturen
darstellen. In der Kieferorthopädie ist es möglich, die Vielzahl an
OPG-, Ceph- und Kleinbildaufnahmen durch eine effiziente Nut-
zung der Exposition zu verringern und auf eine einzige Volumen-
aufnahme zu reduzieren. Die typische Aufnahmezeit von nur 

8,5 Sekunden ver-
ringert Qualitätsein-
bußen durch Bewe-
gungen des Patien-
ten und mindert
deutlich die Strah-
lenbelastung im
Vergleich zu einer
klassischen Com-
putertomografie
des Mund- und
Gesichtsfeldes.
Durch den hoch-
a u f l ö s e n d e n
Scan verfügen
die Aufnahmen
bereits bei Vo-
xelgrößen ab
0,125 mm über
beste Auflö-
sung.

Erweitertes Therapiespektrum
Mit dem KaVo 3D eXam steht dem Anwender fortschrittlichste Bild-
gebung für ein erweitertes Therapiespektrum zur Verfügung. Das
System verbindet neueste Röntgentechnologie mit ergonomischem
Design, ist wirtschaftlich interessant und liefert eine Bildqualität,
die den hohen Ansprüchen einer modernen Praxis entspricht. 

KaVo Dental GmbH
Tel.: 0 73 51/56-15 99
www.kavo.com

Überragende Ergonomie der 
Behandlungseinheit 
Die neue Behandlungseinheit ESTETICA E80 von KaVo lässt sich
flexibel auf die individuellen Anforderungen von Zahnarzt und
Patient abstimmen und ermöglicht dadurch ein optimales Ar-
beiten bei gesunder und ergonomischer Körperhaltung. Zusätz-
lich bietet das innovative Schwebestuhlkonzept unvergleichlich

viel Bewegungs- und Beinfreiheit. Die horizontale Verstellbar-
keit stellt sicher, dass sich der Patientenmund auch bei Stuhlbe-
wegungen immer an derselben Position befindet. Sowohl Arzt-
als auch Assistenzelement der ESTETICA E80 verfügen über
eine zukunftssichere Ausstattung und ergonomisch perfekt an-
geordnete Instrumente. 

Keine Zusatzinstrumente nötig
Der neue kollektorlose, sterilisierbare KL 702 Motor mit optio-
naler Endofunktion sowie die Adaptionsmöglichkeit des Chirur-
giemotors SL 550 am Arztelement lassen teure Zusatzinstru-
mente für endodontische oder implantologische Arbeiten über-
flüssig werden. Das integrierte Informations- und Kommuni-
kationssystem ERGOcom 4 verbindet die Einheit mit dem
Praxissystem, greift per Knopfdruck auf die Daten der Praxisge-
räte zu und liefert benötigte Informationen direkt an den Be-
handlungsplatz.

Automatisierte, standardisierte Hygienefunktionen
Über integrierte USB-Schnittstellen an Arzt- und Assistenzele-
ment können USB-taugliche Geräte jederzeit mit der Einheit
verbunden und an ERGOcom 4 angeschlossen werden. Die 
ESTETICA E80 verfügt über automatisierte, standardisierte Hy-
gienefunktionen, die eine einfache, zeitsparende Hygiene er-
möglichen. Die überragende Qualität und Präzision garantiert
eine lange Lebensdauer der ESTETICA E80. 

KaVo Dental GmbH
Tel.: 0 73 51/56-15 99
www.kavo.com

Die Beiträge in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Ergonomische Lösungen 
für den Zahnarzt
Kompakt und vielseitig soll die Classe A9
von Anthos für optimale Raumausnutzung
und absolute Bewegungsfreiheit sorgen,
indem sie ergonomische Lösungen für den
Zahnarzt und seine Assistenten bietet.
Classe A9 ermöglicht die vollständige Kont-
rolle über alle Bedienungssituationen, so-
dass sich Zahnarzt und Assistent aus-
schließlich auf den Patienten konzentrie-
ren können. Dabei ist die Behandlungsein-
heit hochkompakt und zeichnet sich durch
optimale Beweglichkeit aus. Dank neuen
ergonomischen Designs konnte der Ar-
beitsraum weiter optimiert werden. Das
Assistentmodul mit Doppelgelenkarmen
kann vertikal ausgerichtet werden und er-
laubt eine ideale Instrumentenpositionie-
rung. Die motorbetriebene entfernbare

Speischale kann um bis zu 270° gedreht
werden. In Stand-by-Stellung ist sie im Ge-
häuse der Wassereinheit verstaut und soll
so den der Assistentin zur Verfügung ste-
henden Platz vergrößern. Der von Schwei-
zer Hersteller Bien-Air entwickelte MX-In-
duktionsmotor gehört inzwischen zur Stan-
dardausstattung von Classe A9 und bietet
einen Drehzahlbereich von 100 – 40.000
U/min. Er ist autoklavierbar, wasserdicht
und zeichnet sich durch Funktionen aus,
dank denen er für die Verwendung bei
Zahnbehandlungen ab einem Drehmo-
ment von 0,3 Ncm geeignet ist. Die totale
Kontrolle der Instrumentenparameter
macht den MX sicher und genau, insbeson-
dere bei der Vorbereitung von Wurzelkanä-
len, so der Hersteller.
Anthos bietet eine wachsende Palette an
Instrumenten und Technologien für den

Zahnarzt. Garantiert seien dabei vollkom-
mene Zuverlässigkeit, Funktionalität und
höchste Leistungsstärke.

Anthos 
Tel.: 0 22 25/99 96 40
www.anthos.it

Dänischer Designpreis 2007 
Am 29. März fand die Verleihung der dies-
jährigen Dänischen Designpreise statt. Ei-
ner der Gewinner heißt XO CARE. Das
Unternehmen wurde für seine neue XO 4-
Behandlungseinheit und das Software-
konzept XO Smart Link ausgezeichnet.
Und dies ist die Begründung der Jury:
Durchdachtes Design, ausgezeichnete Funk-

tionalität, leicht zu reinigen, angenehm für
den Patienten und den Zahnarzt, Einfach-
heit und Effizienz auf der Basis von umfas-
senden Fachkenntnissen und gestalteri-
schem Geschick – die neue XO 4-Einheit mit
ihrem integrierten Softwarekonzept bietet
eine vollendete Plattform für zahnärztli-
ches Arbeiten. Das konsequente und ein-
zigartige Design spiegelt die sorgsame Ein-
beziehung aller Vorgänge wider: von der
Arbeitshaltung des Zahnarztes über hygie-
nische Überlegungen bis hin zum Patien-
tenkomfort. Die Kombination von Behand-
lungseinheit und Stuhl ermöglicht eine
hohe Qualität des Arbeitsraumes und Be-
wegungsfreiheit, und das helle, einfache
Design mutet elegant und stilsicher an. Die
umfassende und funktional vielseitige
Softwarelösung XO Smart Link bietet dem
Zahnarzt  freihändige Kontrolle über alle
Instrumente und Funktionen durch einen
einzigartigen Fußanlasser. Das umfang-
reiche Konzept erleichtert und optimiert
Behandlungsbedingungen und erlaubt es
dem Zahnarzt, sich auf die vorliegende Ar-
beit zu konzentrieren. In Anlage und Aus-
führung zeichnen sich das technische Inter-
face und Equipment durch Fachkenntnis,
Aufmerksamkeit auf das Detail sowie durch
einen klaren Fokus auf Prozessoptimierung

aus. Im schönen Ergebnis erblickt man tief-
greifendes Fachwissen und Einsicht in den
Behandlungsprozess.
Kim Sørensen, Geschäftsführer von XO
CARE, nahm den Preis von Seiner König-
lichen Hoheit Kronprinz Frederik von Dä-
nemark in Empfang.
„Free to focus“ ist das Mantra von XO. Oder,
wie Geschäftsführer Kim Sørensen sagt: „In
allem, was wir tun, streben wir danach,
Zahnärzten beim Fokus auf ihre anspruchs-
volle Arbeitssituation zu helfen. Wenn wir
unsere Produkte gestalten, denken wir an
die Nachfrage nach effizientem Praxisma-
nagement, fortschrittlicher Behandlungs-
technologie, Ergonomie und Patienten-
pflege. Für uns bedeutet gutes Design mehr
als gutes Aussehen – es ist ein schwieriger
Prozess, die richtigen Produkteigenschaf-
ten und -vorteile mit der entsprechenden
ästhetischen Wirkung und einer Ausstrah-
lung von Qualität zu verbinden. Unsere
Zielsetzung ist es, dass unsere Kunden je-
den Tag von den 15 bis 20 Jahren, die sie im
Schnitt mit unseren Produkten arbeiten,
zufrieden sind.“

XO CARE DEUTSCHLAND GmbH
Tel.: 0 40/6 89 42 4-11
www.xo-care.de
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Asia-Look 
für Harmonie und Balance
Sirona ergänzt die Kollektion der Behand-
lungseinheiten um eine fernöstliche Design-
welt. Die neue Asia-Linie schafft ein harmo-
nisches Wohlfühlambiente für Zahnarzt und
Patient.
Stress und Hektik ausblenden, Körper und
Seele in Balance bringen – die neue Asia-
Welt der Sirona-Behandlungseinheiten be-
reichert Zahnarztpraxen mit dem Geist der
asiatischen Heilkunde und sorgt für eine ent-
spannte Wellness-Atmosphäre. Auf der Was-
sereinheit verbreiten asiatische Schriftzei-
chen oder stilisierte Bambusblätter ein fern-
östliches Flair. Diese Motive harmonieren mit
Polstern in dezentem Ginkgogrün oder im na-
türlichen Beige-Ton Sand. Die edle Perlmutt-
Lackierung macht den Asia-Look perfekt.
„Harmonie und Komfort sind in der Praxis
sehr wichtig, denn Praxisteam und Patient
profitieren von einer effizienten Behandlung
unter ergonomisch optimierten Bedingun-
gen“, sagt Laetitia Mariet, Marketing-Mana-
gerin für Behandlungseinheiten von Sirona.
„Das Praxisambiente verstärkt das Gefühl der
Sicherheit und das Vertrauen in die zahnme-
dizinische Behandlung. Der Patient kann sich
zurücklehnen und der Zahnarzt entspannt
arbeiten.“
Dafür sorgt nicht nur das Design der neuen 
Sirona-Kollektion. Wie die anderen Farbwel-
ten ist die Asia-Linie mit besonders weichen
Komfortpolstern ausgestattet und erfüllt da-
mit hohe Ansprüche an Komfort und Ergono-

mie. Der integrierte Lumbalsupport unter-
stützt die Lendenwirbelsäule des Patienten
und sorgt für eine entspannte Haltung – auch
während längerer Behandlungen. Dank der
optimalen ergonomischen Gestaltung kön-
nen Zahnarzt und Helferin komfortabel ar-
beiten, ohne den Rücken unnötig zu belasten.
Die Asia-Welt lässt sich individuell mit ande-
ren Farbtönen der neuen Sirona-Kollektion
für Behandlungseinheiten kombinieren –
beispielsweise mit den Polster- und Lackfar-
ben der Designwelten „polar“, „mediterran“
und „savanne“. Für die Asia-Welt bieten sich
besonders die Polsterfarben Kakao und An-
thrazit an. 

Praxisräume virtuell gestalten
Neue Farbakzente in der
Praxis: Ein Farbkonfigurator
hilft dabei, sich vorab ein Bild
von der neuen Sirona-Be-
handlungseinheit zu machen.
Polster und Lacke in exoti-
schen Brauntönen, kühlem
Anthrazit oder warmen Mittel-
meerfarben? Motive für die
Wassereinheit – inspiriert von
der afrikanischen Savanne,
dem Leuchten eisiger Polar-
nächte oder mediterranen Pi-
nienwäldern? Wer sich für die
neue Kollektion der Behand-
lungseinheiten von Sirona entscheidet, kann
zahlreiche Farben und Motive miteinander
kombinieren. Zur Visualisierung der Mög-

lichkeiten hat Sirona im Internet einen Farb-
konfigurator eingerichtet (www.sirona.de/
farbkonfigurator). 
Das Design-Tool hilft dem Zahnarzt, sich
vorab ein Bild vom künftigen Behandlungs-
platz zu machen. Per Mausklick lassen sich
die Farben für Polster und Lacke und die Mo-
tive für die Wassereinheit auswählen und in-
dividuell miteinander kombinieren. Darüber
hinaus ermöglicht der Farbkonfigurator auch
die virtuelle Neugestaltung des kompletten
Behandlungsraumes – passend zur jeweili-
gen Behandlungseinheit. Dafür stehen dem
Zahnarzt verschiedene Boden- und Wand-
farben sowie die passenden Schrankfarben
zur Verfügung.

Sirona Dental Systems GmbH
Tel.: 0180/1 88 99 00
www.sirona.de
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