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In der Praxisgestaltung kann man viele Wege gehen. Warum bei all diesen Wegen aber ein
stimmiges Gesamtkonzept wichtig ist, das wollte ZWP von den Innenarchitekten Rudi Kassel
und Achim Herzog, den Inhabern von herzog, kassel + partner in Karlsruhe, wissen. Das Biiro,
das heute acht Innenarchitekten und sechs Hochbauarchitekten beschaftigt, gehort zu den
erfolgreichsten Praxisgestaltern im deutschen Markt.

Herr Herzog, Herr Kassel, Sie richten be-
reits seit Jahrzehnten bundesweit und
sogar im angrenzenden Ausland Pra-
xen ein. Hat sich in dieser Zeit etwas
Entscheidendes verindert?

Achim Herzog: Einiges, ja. Als wir mit
unserem Biiro 1994 an den Start gingen
war zeitgemdBes Design in Praxen

generell noch eher eine Seltenheit.
Damals ging es darum, das zum Teil
noch vorhandene 1950er- und 1960er-
Jahre-Mobiliar gegen etwas Zeitgema-
Bes auszutauschen oder die Gesamt-
struktur einer Art Facelift zu unter-
ziehen. Heute haben wir im Gegensatz
dazu sehr komplexe Aufgabenstellun-
gen zu bewaltigen.

Wie sehen diese Aufgabenstellungen
aus?

Rudi Kassel: Wir haben bei herzog,
kassel + partner, anders als beispiels-
weise die Praxiseinrichter, einen ab-
soluten Schwerpunkt auf der Konzep-
tion. Konzeption, das bedeutet bei
herzog, kassel + partner zunachst, fir
jeden Kunden individuelle Leitgedan-
ken zu entwickeln, zu denen Faktoren
wie Image und Markenbildung einer
Praxis gehdren. Deshalb arbeiten wir
auch eng verzahnt mit Werbeagentu-
ren, PR-Leuten und anderen kreativen
Disziplinen zusammen. Dabei spielen
Maobel noch gar keine Rolle - ganz im
Gegenteil. Wir verfolgen heute einen
Weg, der sich abwendet von liblichen
Maoblierungsmodellen. Und dies gelingt
eben nur, wenn man schwerpunktma-
Big keine Einrichtung verkaufen will,
sondern Ideen.

Abb. 1: Ein gelungenes Beispiel fiir eine Kinder-
zahnarztpraxis: Die Praxis ,Zahninsel” in Miinchen.
- Abb. 2: Die Praxis von Dr. Thorsten Koszlat aus
Frankfurt am Main gehdrte 2010 zu den pramierten
Zahnarztpraxen des ZWP Designpreises.

Wie sieht so etwas aus? Was bekommt
der Kunde von lhnen?

Achim Herzog: Wir fragen zunichst
einmal ab, welche Erwartungen und
Wiinsche bestehen und welche |den-
titat, welches Selbstverstdndnis unser
Bauherr hat. Zudem dokumentieren wir
akribisch alle technischen Anforderun-
gen. Dann sehen wir uns an, fiir welches
Klientel die Praxis gedacht ist, in wel-
chem Umfeld sie sich befindet, wie die
Situation der Konkurrenz ist und so
weiter. In dieser Phase helfen wir auch
haufig, tberhaupt einmal die richtige
Immobilie zu finden. Ist die Immobilie
schon da, schauen wir uns die Rdume
auf Faktoren wie Tageslichtbezug,
Grundrissstruktur und bauliche Mdg-
lichkeiten an. AuBerdem entscheiden
wir, ob wir flir unsere Bauherren bau-
rechtliche Genehmigungen einholen
oder gar groBere BaumaBnahmen wie
etwa Anbauten realisieren miissen.
Aber nach einigen Hundert umgebau-
ten Praxen ist das fiir uns Routine.

Und wann kommt die Gestaltung ins
Spiel?

Rudi Kassel: Sobald wir eine vollstdn-
dige Analyse haben. Erst dann erarbei-
ten wir fiir unsere Kunden emotionale
Welten und schneiden diese passgenau
auf den Menschen, den Inhaber der
Praxis zu. Meistens manifestiert sich
dieses Ergebnis in einer Art Moodboard,
das wir fiir unsere Bauherren erstellen.
Beispielweise haben wir erst kiirzlich
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eine Kinderzahnarztpraxis geplant, de-
ren Grundidee ,Ein Tag am Meer" war
(Abb. 1). Wir zeigen unserem Kunden
dann, wie eine solche Praxiswelt ge-
schaffen werden kann, welche Farben,
welche Materialien, welche Stilele-
mente dafiir infrage kommen und
welche denkbaren Alternativen es gibt.
Erst, wenn der Kunde und wir gemein-
sam entschieden haben, welche Rich-
tung wir weiter verfolgen wollen, be-
schéftigen wir uns mit Einrichtung oder
Maobeln.

Ist es nicht schwer, dann immer ge-
nau das Richtige zu finden?

Achim Herzog: Fiir uns nicht, denn wir
lassen den GroBteil unserer Mdbel von
Schreinereien bauen. Wie Rudi Kassel
schon sagte: Mobel sind fiir uns kein
Selbstzweck, sondern Mittel zum Zweck.
Deshalb versuchen wir heute, mdglichst
viel Staufldche zu verstecken, sie in den
Hintergrund treten zu lassen. Das ist ein
anderer Ansatz als noch vor 15 Jahren.
Damals gab es riesige Rezeptionen,
heute setzen wir mehr und mehr auf
den personlichen Empfang an Steh-
pulten und kleinen Empfangstresen.
Wir glauben, dass dies in unserer stark
individualisierten Gesellschaft, in der
jeder die Welt dank Smartphones in sei-
ner Tasche tragt, einfach zeitgeméaBer
ist.

Das bedeutet, Sie sehen die Praxisein-
richtung und damit auch lhre eigene
Tdtigkeit heute stark im Wandel?

Rudi Kassel: Durchaus. Wir sind heute
mehr denn je zum partnerschaftlichen
Berater flir unsere Bauherren gewor-
den. Natiirlich miissen wir dabei alle
technischen und wirtschaftlichen An-
forderungen unserer Bauherren weiter
fest im Fokus behalten.

Aber: Das Design hat sich nachhaltig
verdndert. Gemeinsam mit unseren
Juniorpartnern Clemens Hartmann
und Frank Mertel haben wir uns da
ein ganzes Stlick weiterentwickelt. So
entstehen unter der Agide von Cle-
mens Hartmann, der den Geschéaftsbe-
reich Innenarchitektur intern verant-
wortet, nur Entwiirfe, deren Kern es ist,
ein positives Image fiir die jeweilige
Praxis zu entwickeln. Damit wird In-
nenarchitektur zum dreidimensiona-
len Marketing.

Gilt das auch fiir lhre Hochbauprojekte?
Achim Herzog: Ja, das tut es, und zwar
in vollem Umfang. Nehmen wir als Bei-
spiel mal das Arztehaus in Mosbach, das
sich aktuell in der Bauphase befindet.
Frank Mertel, der Leiter unserer Hoch-
bau-Ateliers und ich als Innenarchi-
tekt haben gemeinsam ein Projekt
entwickelt, das den Anspruch an 3u-
Bere Schonheit mit der perfekten
Nutzbarkeit des Innenraums verbin-
det. Méglich ist dies aber nur, wenn
beide Architekturdisziplinen von An-
beginn an vollkommen verzahnt arbei-
ten und keine der beiden Disziplinen
versucht, die andere zu iiberfliigeln. Das
ist unser Vorteil, besonders, weil bei
uns beide Ateliers quasi Wand an Wand
sitzen.

Gibt es in lhrer Arbeit etwas, von dem
Sie sagen wiirden, das es spezifisch fiir
Zahndrzte ist?

Rudi Kassel: Ja, das gibt es. Neben den
speziellen technischen Anforderungen,
die Zahndrzte haben, ist uns aufgefal-
len, dass im Dentalbereich eine hohe
Materialbezogenheit besteht. Das zeigt
sich in der Auswahl der verwendeten
Oberfldchen, Bodenbeldge und so wei-
ter. Aber auch beim Thema Licht haben
wir die Erfahrung, dass Zahnarzte gerne
auf stylische Produkte oder echte De-
signikonen setzen, was uns personlich
sehr gefillt. Im Ubrigen helfen wir auch
gerne, diese Dinge zu beschaffen und
dabei meine ich nicht nur Leuchten,
sondern auch Accessoires, Kunst, Texti-
lien und alles andere, was den Look per-
fekt macht. SchlieBlich wollen wir am
Ende ein Raumerlebnis generieren, zu
dessen selbstverstandlichen Bestand-
teilen Personlichkeit, Atmosphéare und
Stil gehdren. Denn letztlich sind es
diese weichen Faktoren, die eine Pra-
xis unverwechselbar machen und somit
auch klar von anderen abgrenzt. Und
das, davon sind wir liberzeugt, ist die
Erwartung, die sich mit unserer Arbeit
verbindet.
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Als weltweiter Marktfiihrer
endodontischer Wurzelkanalinstrumente
entwickelt MICRO-MEGA® immer
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Serviceleistungen. Denn |hr Komfort
ist unser Ziel! Das NiTi-System
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