
Sie möchten mit Ihrer Praxis in neue
Räume umziehen, haben eine Praxis
übernommen oder wollen Ihre beste-
hende Zahnarztpraxis umgestalten?
Ist die Entscheidung pro Veränderung
gefallen, stellen sich umgehend eine
Reihe von Fragen, den Ablauf, die
Kosten, die Dauer, die behördlichen
und rechtlichen Voraussetzungen so-
wie die Architektenwahl betreffend.

Das gestiegene Kostenbewusst-
sein und der immer grösser werdende
Anspruch nach individuellen Praxis-

lösungen erfordern ein gestalteri-
sches Gesamtkonzept aus kompeten-
ter Hand!

Am Beispiel der Praxis „Zahn-
ärzte im Kaisersaal“ in Berlin, die im
vergangenen Jahr den „Designpreis
2014“ erhielt, soll im Folgenden über
ein gelungenes Umbauprojekt be-
richtet werden.

Objektbeschreibung
Das „Haus Cumberland“ wurde

1911/12 als neuer Typus des „welt-

städtischen Wohn- und Gasthauses
vornehmsten Stils“ erbaut. Nach ei-
ner kurzzeitigen Nutzung als Hotel
zog im Ersten Weltkrieg das „Kaiserli-
che Waffen- und Munitionsbeschaf-
fungsamt“ ein, ab 1936 verschiedene
Ämter der Finanzverwaltung. Zuletzt
war das „Haus Cumberland“ bis 2002
Sitz der Steuerabteilung der Ober -
finanzdirektion. Anschliessend stand
es inklusive des Kaisersaals leer und
wurde nur noch temporär für ver-

No. 3/2015 · 12. Jahrgang · 4. März 2015

Messeguide
today
IDS 2015

So wird die 
Ausstellersuche
zum Kinderspiel
www.messeguide.today

Jetzt testen!

ANZEIGE

Fortsetzung auf Seite 18 Ë

4Seite 28

Was ist meine Zahnarztpraxis wert?
Eine vergleichende Betrachtung für
Deutschland, Österreich und die Schweiz
zeigt mögliche Methoden für die Ermitt-
lung des Wertes einer Zahnarztpraxis.
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Leistungsstarke Helfer in Praxis & Labor 
HanCha-EndoZoom – das neue Dental-
mikroskop mit hochauflösender Leica-
Optik passt sich den individuellen 
Bedürfnissen des Zahnarztes an und ist
besonders wirtschaftlich.4Seite 27

Praxis-„Facelifting“ 
Wie man ohne einen kompletten Umbau
eine sichtbare „Schönheitsoperation“
von in die Jahre gekommenen Praxen er-
reichen kann, verrät Rudi Kassel im Inter-
view.
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Praxis umbauen, renovieren und/oder
neuen Anforderungen anpassen

Die Planung und Einrichtung von Praxisräumen wird immer mehr zu einem wesentlichen Bestandteil
des Wettbewerbes! Von Manfred Treiling, Berlin.

Z
ahnärzte befinden sich zuneh-
mend in einem Umfeld, in dem
marktwirtschaftliche Grundsätze

eine immer grössere Rolle spielen. Ei-
ner dieser Grundsätze ist die Orientie-
rung an den Bedürfnissen der Patien-
ten, die in diesem Kontext als Kunden
anzusehen sind. Neue Patienten sind zu
werben und – noch wichtiger – beste-
hende an die Praxis zu binden. Ein be-
deutsamer Einflussfaktor auf die Pa-
tientenbindung ist deren Zufriedenheit.
Nun stellt sich die Frage, wie ein Zahn-
arzt dieses Wohlgefühl seiner Patienten
aktiv positiv beeinflussen kann und wel-
che Kriterien für einen Patienten bei der
Auswahl bzw. beim Verbleib bei einem
Zahnarzt relevant sind. Diese Fragen
werden durch das in der Regel ein -
geschränkte medizinische Wissen der 
Patienten noch komplexer. Welcher
Praxisbesucher kann schon die medizi-
nische Qualität seines Zahnarztes be -
urteilen? 

Vertrauen wird zum zentralen Fak-
tor, welcher Auswahl und Verbleib bei
einem Zahnarzt in hohem Masse deter-
miniert. Wie aber kann ein Behandler
das Vertrauen seiner Patienten positiv
beeinflussen? Wird von extremen Situ-
ationen, wie etwa offensichtlichen Be-
handlungsfehlern, abgesehen, so sind
es im Wesentlichen zwei Faktoren, wel-
che Vertrauen, Zufriedenheit und Pa-
tientenbindung positiv beeinflussen:
Die Zeit, die sich ein Arzt für seinen Pa-
tienten nimmt sowie die Verständlich-
keit seiner Erklärungen. Sind diese Fak-

toren deutlich unzureichend, nützt auch
die schönste Praxisgestaltung nichts.
Das Praxisdesign folgt diesen Basisfak-
toren jedoch unmittelbar. Die Praxis -
gestaltung kann weiter in die Faktoren
Orientierung in der Praxis sowie Raum-
klima und Ambiente differenziert wer-
den. Insbesondere die Wahrnehmung
der letzten beiden hat einen hohen Ein-
fluss auf die uns interessierenden Fak-
toren. Die Zufriedenheit mit der Praxis
insgesamt sowie mit der Qualität der
Behandlung korrelieren hoch mit Am-
biente und Raumklima. Für Hausärzte
etwa zeigen empirische Ergebnisse,
dass ca. 2/3 aller Patienten, welche mit
dem Raumklima in einer Praxis sehr zu-
frieden sind, auch die Praxis insgesamt
mit „sehr zufrieden“ bewerten – dieses
Fazit lässt sich zweifelsohne auch auf
Zahnarztpraxen übertragen. Ähnliche,
wenn auch etwas abgeschwächte Kor-
relationen, sind zwischen dem empfun-
denen Raumklima und Ambiente und
den Kriterien Vertrauen und medizini-
sche Kompetenz feststellbar. Zahnärzte
sind somit gut beraten, wenn sie sich
bei steigendem Wettbewerb nach den
beschriebenen Basis-
faktoren Zeit für Pa-
tienten undVerständ-
lichkeit auch bewusst
der räumlichen Ge-
staltung ihrer Praxis
annehmen.

Praxisdesign als Einfluss-
faktor auf Patienten -
zufriedenheit und -bindung
Statement von Prof. Dr. Thomas Dobbelstein*
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schiedene Events genutzt. Das sah
man den Räumlichkeiten stark an.
Die Oberflächen waren grünlich ein-
gefärbt und die Struktur hatte eben-
falls sehr stark gelitten.

Der Zahnarzt Andreas Bothe hat
den verbliebenen Teil des ehemaligen
sogenannten „Kaisersaals“ erworben
und zu einer Zahnarztpraxis um-
bauen lassen. 

Der Wunsch des Auftraggebers
Der Auftraggeber wollte innova-

tive Zahnmedizin mit einer unver-

wechselbaren Innenarchitektur. His-
torische Grandeur und konsequente
Modernität, Schönheit und Funktio-
nalität sollten eine einzigartige Ver-
bindung eingehen. In einer Umge-
bung mit hohem ästhetischem Reiz
soll sich der Patient angstfrei und per-
fekt umsorgt entspannen. Dies war
der Anspruch des Auftraggebers 
Andreas Bothe.

Die Forderungen nach drei Be-
handlungsräumen und des Erhalts
der grandiosen Raumvolumina im

Kaisersaal waren Ideengeber für ein
unverwechselbares Raumkonzept. 

Der ehemalige Ballsaal war als
Ganzes bereits verschwunden, der ei-
nen Hälfte hatte man ihre historische
Innenarchitektur beraubt, die andere
Hälfte jedoch sollte mit einem ange-
messenen Respekt zum Bestand eine
neue tragfähige Perspektive finden. 

Herausforderungen 
an die Architekten

Die beiden grössten Herausfor-
derungen lagen darin, die Arbeitsab-
läufe einer Zahnarztpraxis und die

Technikstrukturen zu verstehen. Ein
Besuch im Dentalen Information
Center (DIC) von Henry Schein war
dabei sehr hilfreich. 

Dort gab es nicht nur die Mög-
lichkeit, die Geräte anzusehen, son-
dern es fand ausserdem ein reger Aus-
tausch mit den Spezialisten für Pro-
dukte, Arbeitsabläufe, Installation
und technische Planung statt. Welche
Flächen und Raumbedarf sind für 
die Assistenz notwendig? Welche An-
schlüsse werden gebraucht? 

Eine Praxis wie diese stellte für
das gesamte Projektteam eine Her-
ausforderung dar. Im Vergleich zu
einem Neubau oder einem einfa-
chen Umbau sind hier die Ansprü-
che an alle Planungsbeteiligten und
Firmen deutlich höher. Sie erfordern
ein enormes Know-how, eine pro-
fessionelle Zusammenarbeit ver-
bunden mit einer transparenten
Kommunikation. All diese Punkte
haben in diesem Projekt gestimmt,
mit dem Ergebnis: Schönheit und
Funktionalität, die sich perfekt er-
gänzen. 

Zusammenarbeit der Gewerke
Die Beratung und die Zu-

sammenarbeit mit einem erfahrenen
Restaurator waren notwendig, um
die vorhandene Bausubstanz zu er-
neuern und um eine Architektur zu
konzipieren, die respektvoll auf den
historischen Bestand eingeht. 

Zunächst wurde die Substanz 
des Saales wiederhergestellt: die ab-
gebrochenen Stuckaturen wurden
nachgeformt, Deckenmalereien res-
tauriert, Farben und Ornamente er-
neuert. 

Raumkonzept 
In der zweiten Phase wurde ein

neuartiges Raumkonzept verwirk-
licht, eine „Binnenarchitektur“ mit
drei Behandlungseinheiten, die
gleich bei dem Eintritt im Raum als
Gesamtbild zu erleben sind. Das
grandiose Ambiente des Kaisersaals
bleibt als Ganzes zu erleben. Die
neuen raumbildenden Einbauten 
gehen auf respektvolle Distanz zum
verschwenderischen Dekor, die Be-
gegnung zwischen alt und neu erfolgt
durch verglaste Fugen, die massiven
Einbauten kommen nie in direkten
Kontakt mit der vorhandenen Sub-
stanz. 

Umsetzung
Die Glasscheiben sind über laser-

geschnittene transparente Passstücke
an den historischen Bestand exakt
angeschlossen. Das Zusammenspiel
von Glaswänden und neuen Spiegel-
flächen erlaubt überraschende Per-
spektiven, es ist ein architektonisches
Vexiere-Spiel. 

Der Grundriss dieses Raums
wurde anhand der vorhandenen his-
torischen Stuckdecke mit Decken -
gemälde entwickelt, die den Raum
abschliessenden Glaswände treffen
exakt auf ein dafür geeignetes histo-

risches Stuckrelief. Durch diese bo-
dentiefen Glaswände ist der Raum
auf der Behandlungsempore in sei-
ner Gesamtheit wahrnehmbar. Die
erforderliche Privatheit bei Behand-
lungen wird durch eine „schaltbare“
(transparent oder geschlossen)
stirnseitige Verglasung sicherge-
stellt. 

Der Patient auf dem Behand-
lungsstuhl bekommt einen interes-
santen Raumeindruck und erhält 
einen spektakulären Blick auf das 
Deckengemälde.

Die Behandlungsboxen sind bis
ins kleinste Detail geplant worden
und konnten nur von erfahrenen
Tischlern ausgeführt werden. Es gibt
hier keine standardisierten Ausstat-
tungen, alles musste geplant und
passgenau vorgefertigt werden.

In der Eingangsebene sind beide
Behandlungsräume spiegelbildlich
angeordnet worden, lediglich durch
einen direkten Zugang zum Auf-
wachbereich wird ein Unterschied in
der Funktionalität deutlich, hier wer-
den zahnärztliche Eingriffe unter
Narkose ausgeführt. 

Mit dem Einbau eines Zwischen-
geschosses wurde ein dritter Be -
handlungsraum direkt unterhalb des

historischen Deckengemäldes ge-
schaffen. 

Alle Behandlungsräume sind mit
höchsten technischen Standards ein-
gerichtet. Sie und der Saal werden
zum Beispiel permanent mit Frisch-
luft (Zu- und Abluft) versorgt. Ein
Rohrleitungsnetz im Fussboden
kann saisonal zum Heizen oder Küh-
len herangezogen werden. 

Schlussbemerkung
Auftraggeber und Architekt so-

wie auch die beteiligten Handwerker
arbeiten in der Zeit des Umbaus oder

der Neugestaltung einer Praxis aufs
engste zusammen. Je besser die Kom-
munikation untereinander, das ge-
meinsame Wollen und die Identifi -
kation mit dem „Endprodukt“ ist,
umso zufriedener sind die Beteiligten
und umso überzeugender ist das Er-
gebnis. Patienten, die sich in der
neuen Praxis wohl fühlen und mit
den angebotenen Leistungen zufrie-
den sind: Eine bessere Marketingstra-
tegie gibt es nicht.
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