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Wir müssen uns wohl fragen, ob sich et -
was verändert hat in den vier Jahrzehnten seit
meiner Kindheitserfahrung. Natürlich hat sich
vieles verändert. Aber nicht unbedingt das,
was sich wirklich ändern sollte. Denn wenn ich
mir die Praxisschilder an den Häuserfassaden
anschaue, scheinen sich die Zeiten, was Zahn-

ärzte und ihre Eigenvermarktung angeht,
kaum weiter entwickelt zu haben. Noch immer
weisen schlichte Schilder mit dem Namen des
Arztes, kombiniert mit dessen akademischen
Titel(n) und den Öffnungszeiten auf die Exis-
tenz einer Praxis hin. Es ist der Zahnarzt an der
nächsten Ecke geblieben. Etwas, das sich wirk-

lich ändern sollte. Nicht weil das zufällig je-
mand meint, der ein Büro führt, das sich mit
Identität beschäftigt. Sondern weil sich die
Klientel ganz grundlegend verändert hat. Und
die Möglichkeiten, die diese Klientel nutzt,
um eine Entscheidung zu treffen. Jenseits des
Argumentes der nächsten Ecke.

Unverwechselbare, 
merkfähige und klare Praxiswelt
Autor: Peter Ippolito

Als ich ein kleiner Junge war, ging ich zum Zahnarzt, der um die
nächste Ecke war. Wohin auch sonst? Warum auch woanders hin?
Außerdem waren dort natürlich auch meine Eltern Patienten, und
mein Vater kannte ihn auch privat ein wenig. Ja, es gibt immer Ins -
titutionen, bei denen das Entscheidungskriterium „nächste Ecke“
das Überzeugendste ist. Bei einem Kiosk gilt das zu Recht. Aber
bei einem Arzt? 
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Heute bohrt der Patient selbst

Es gibt genügend Gründe, sich über das Erschei-
nungsbild der eigenen Praxis Gedanken zu ma-
chen und sich darüber zu profilieren. Vor Jahr-
zehnten war bereits allein schon der Beruf ein
Garant für den wirtschaftlichen Erfolg. Oder
man war eben schlicht am rich tigen Platz. Doch
die freie Marktwirtschaft hat auch die Ärzte ein-
geholt. Und da gibt es neben dem Angebot auch
die Nachfrage. Und das bedeutet, dass die Pa-
tienten heute selbst bohren. Und zwar mit ver-
gleichsweise neuen Informationsmöglichkei-
ten wie dem Internet. Aber vor allem auch qua-
litativ mit ganz individuellen Fragen: Strahlt die-
ser oder jener Arzt eine Sensibilität für Ästhetik
aus? Fühlt sich das so steril an wie auf der Inten-
sivstation, oder darf ich mich vielleicht – obwohl
es ausgerechnet ein Zahnarzt ist – trotzdem
wohl und gut aufgehoben fühlen? Denkt und ar-
beitet dieser Arzt sehr innovativ, und will ich
das? Sieht er Patienten als Menschen oder sieht
er nur Zähne? Oder schlicht und ergreifend –
wenn ich schon zum Zahnarzt muss, dann bitte-
schön schön. Die Patienten haben heute nicht
nur bei ihrer Krankenversicherungen die Wahl,

sondern sie entscheiden sich auch ganz bewusst
für ihren Zahnarzt. Für genau diesen Zahnarzt.
Auch wenn er am anderen Ende der Stadt ist.
Das noch vor wenigen Jahren existierende ge-
nerelle Werbeverbot wandelt sich – unter Be-
rücksichtigung der Auflagen – immer mehr in
ein Werberecht. Mit dem Internet bietet sich den
Praxen ein mächtiges Medium zur Selbstdar-
stellung und Patientenakquise. Das betrifft die
eigene Website genauso wie die Nutzung sozia-
ler Netzwerke. Zwingende Voraussetzung für
einen erfolgreichen Auftritt hier ist ein überzeu-
gendes und aussagekräftiges Corporate Design,
das sich nicht nur auf gute Gestaltung verlässt,
sondern auf Inhalte, die einer guten Gestaltung
auch ein Marken- und Positionierungsfunda-
ment geben. Ein weiteres Argument ist das sich
verändernde Angebotsspektrum der Praxen:
Neben der zahnmedizinischen Versorgung sind
zahnästhetische Behandlungen zu einem wich-
tigen Faktor geworden. Viele Zahnärzte haben
neben den Patienten also auch Kunden. Wäh-
rend der Patient Wert auf die medizinische Qua-
lifikation legt, schaut der Kunde nach anderen,
im wahrsten Sinne des Wortes ästhetischen Ge-
sichtspunkten.

Identitätsfindung ist 
Wurzelbehandlung

Ob Praxisgründung oder -neupositionie-
rung: Wenn Sie sich entschieden haben,
dass diese durch ein Konzept auf architek-
tonischer und kommunikativer Ebene fun-
diert werden soll, muss das Ziel ein merk -
fähiges, unverwechselbares Erscheinungs-
bild sein. Idealerweise steht in dessen 
Zentrum eine Idee, die sich auf alle kom -
munikativen Ebenen, von der Geschäfts-
ausstattung über die Innenarchitektur bis
zur Internetseite, übertragen lässt. Wobei
das Wörtchen „Idee“ niemals das berühmte
Schütteln aus dem Ärmel sein kann. In un-
serem Studio bedeutet Ideenfindung ein 
intensives Auseinandersetzen mit der bis-
herigen und zukünftigen Identität. Ein Pro-
zess, der sich vielleicht ganz gut mit ei  ner
Wurzelbehandlung vergleichen lässt. Ers -
tens weil er genau diese sucht. Und zwei-
tens weil das auch wehtun kann. Eine klare
Positionierung und eine eindeutige Aus-
sage bedeutet manchmal eben auch das
schmerzhafte Trennen von gewissen Sicht-

06 ZWP spezial 9/2011

ANZEIGE

PRAXISGESTALTUNG



weisen. Oder Möbeln oder Systemschrif-
ten. Oder sogar von einer Kundengruppe –
wenn es eine attraktivere gibt. Wie sich
das umsetzen lässt, hat unser Studio mit
der Zahnarztpraxis weissraum, die 2010
von der ZWP als schöns te Zahnarztpraxis
Deutschlands ausgezeichnet wurde, ge-
zeigt. 
Die neue Praxis sollte als Marke im groß-
städtischen Umfeld positioniert werden.
Hierbei war die Aufgabe, neben einem 
differenzierenden Naming und Branding
auch eine erweiterte Erwartung an mo-
derne Zahnarztpraxen zu berücksichtigen.
Diese Erwartung bezieht sich neben dem
mehr oder minder austauschbaren Leis-
tungsportfolio sehr stark auf die Ästhetik
gesunder und gutaussehender Zähne. Mit

dem neu gefundenen Namen „weissraum“
werden beide Patientenzielgruppen an-
gesprochen. weissraum steht für die hohe
Qualität der zahnmedizinischen Leistun-
gen, assoziiert Reinheit und natürliche
Schönheit und unterstreicht das Vertrau-
ensverhältnis zwischen Patient und Arzt.
Weiß steht aber auch für das Ideal eines
gesunden Zahns. Der einprägsame Name
der Praxis wird in einer Bildmarke in Form
eines „W“ aufgenommen, die als Symbol
einen Zahn assoziiert.

Nicht Durchdachtes ist Karies für
die Praxis

Jeder Raum kommuniziert mit seinen 
Besuchern. Deshalb sind diese Faktoren
auch entscheidend bei der Gestaltung von
Praxisräumen. Die Innenarchitektur muss
hier nicht nur die komplexen organisatori-
schen Abläufe des Praxisalltags, sondern
auch das Wohlbefinden der Patienten be-
rücksichtigen. Gerade bei Zahnärzten ist
die Angst vor dem Arztbesuch besonders
ausgeprägt. Dem kann durch eine ent-
sprechende Raumatmosphäre entgegen-
gewirkt werden. 
Dieses Wirkungsprinzip setzt schon beim
Öffnen der Praxistür ein. Wie werde ich als
Patient empfangen? Fühle ich mich an der

Rezeption willkommen, und werde ich dort
gleichzeitig auch diskret behandelt? Ist der
erste Eindruck von den Räumlichkeiten
vielleicht so luxuriös, dass ich befürchten
muss, mir die Behandlung nicht leisten zu
können? Beim Bewegen durch die Praxis-
räume ist eine gelungene Raumchoreogra-
fie unerlässlich. Wenn sich Warteraum
oder Behandlungszimmer hinter mehreren
Ecken verbergen und der Patient im
schlimmsten Fall sogar nachfragen muss,
wohin er soll, verstärkt dies ein Gefühl der Reuss Einrichtungen GmbH
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Zeitum uns kennen-zulernen!

Willkommen...

...beim Spezialisten für individuelle

Einrichtungskonzepte, die ebenso

schön wie funktional und ergono-

misch durchdacht sind.

Unsere Erfahrung beruht auf einer

Vielzahl von Projekten im Bereich

Zahnarztpraxen, Tageskliniken und

Krankenhäuser, die wir von der Pla-

nung bis zur Umsetzung realisieren.

Vereinbaren Sie 

einen Termin mit uns.

Rüdiger Reuss 

mit Team

Kreative Planung, perfekte 

Ausführung – auf uns ist Verlass.
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