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Blickt man auf die Historie der Villa 
Regia, ist diese lang. Im 1. Jahr - 
hundert bauten die Römer auf ihrem  
Gelände ein Kastell, ab dem 7. Jahr-
hundert erfreuten sich hier die Mero-
winger Könige ihres Sommersitzes mit 
Blick auf den Rhein. Auch die Bene-
diktinerabtei von Malmedy-Stablo war 
hier ansässig, ebenso Hubert Armbrus-
ter, später wurde das Areal als Malz-
fabrik genutzt. Heute ist im ehemali - 
gen Mälzerheim die Praxis für Mund-, 
Kiefer- und Gesichtschirurgie Dr. Dr.  
Tobias Dierkes ansässig, die Patienten 
eine Qualitätschirurgie bietet. 

Basisarbeit für den Praxiserfolg

Seit rund einem Jahr ist der Facharzt  
für Mund-, Kiefer- und Gesichtschirurgie 
und Fachzahnarzt für Oralchirurgie in  
eigener Praxis niedergelassen und zu-
frieden beim Rückblick auf den Praxis-
start. Dass dieser von Beginn an ge-
glückt ist und auch vom ersten Tag  
an eine intensive Überweiserstruktur  

fokussierte wurde, liegt nicht nur an  
der fachlichen Kompetenz, sondern 
auch an einer konzeptionellen Heran- 
gehensweise.
Bereits nach erfolgreicher Immobilien-
suche holte Dr. Dr. Dierkes externe  
Unterstützung eines Beratungsunter-
nehmens mit Expertise im Praxis- 
mar keting hinzu. Wie lassen sich die 
Standortbesonderheiten für das Pra -
xismar keting nutzen? Und wie soll  
die Überweiseransprache aussehen, 
um ab dem Tag der Praxiseröffnung 
konstante Zuweisungen zu erhalten?  
All dies wurde im gemeinsamen Ge-
spräch evaluiert und ein Standortkon-
zept für alle kommunikativen Maßnah-
men erstellt. 
Dass die Villa Regia dabei starke Inte-
gration finden sollte, stand von Anfang 
an fest. So wurde diese in die Wort- 
Bild-Marke integriert und ist auch im 
Logo sichtbar. Eine Corporate Identity, 
die Aufmerksamkeit generiert und Wie-
dererkennung schafft – eine ideale 
Grundlage für das Praxismarketing.

Analog der CI wurden weitere Werbe-
mittel erarbeitet, wie die Geschäfts-
ausstattung und der Praxisflyer. Der 
Facharzt und Fachzahnarzt wollte  
vom ersten Moment an bestmöglich 
aufgestellt sein, denn „ist man erst  
einmal im Praxisalltag angekommen, 
findet man gerade bei Neugründung 
keine Zeit mehr, um sich auch noch  
um die Außendarstellung zu küm - 
mern, hier musste deshalb profes-
sionelle Unterstützung her“, resümiert 
Dierkes seine Entscheidung. Als ein 
wichtiges Kommunikationsmedium in 
der heutigen Zeit wurde zudem die 
Website erachtet und entsprechend  
gestaltet. Die konzeptionelle Beratung 
übernahm auch hier m2c, die grafische 
Umsetzung, das Design und die Pro-
grammierung ein Spezialist, den Dr. Dr. 
Dierkes selbst auswählte. Textlich wur-
den auch auf der Website alle Beson-
derheiten des Gebäudes hervorge-
hoben und bilden einen Ausgleich zu 
den sonstigen leistungsbezogenen In-
halten – ein Mehrwert, der die Nutzer 
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zum Verweilen einlädt und einmal  
mehr zeigt, wie Standortbesonderhei-
ten gezielt für Imagearbeit eingesetzt 
werden können. 

Herausforderung Bildsprache

Besonders im chirurgischen Bereich 
sind transportierte Bildemotionen wich-
tig, um den Patienten bereits beim  
Betrachten der Online- und Offline-
marketingprodukte Kompetenz und 
Vertrauen zu vermitteln, schließlich sind 
die Disziplinen von MKG-Chirurgie und 
Oralchirurgie von vornherein erfah-
rungsgemäß nicht mit den besten  
Assoziationen verbunden. Umso ent-
scheidender war es daher, Emotionen  
zu vermitteln, die Wärme, Herzlichkeit 
und Sympathie transportieren. Der  
MKG’er entschied sich folglich für ein 
Grundlagenpraxisshooting – eines der 
persönlichen Highlights innerhalb aller 
umgesetzten Marketingmaßnahmen, 
wie Dierkes resümiert. 
„Wir raten sowohl Existenzgründern  
als auch etablierten Praxen stets zu 
einem Fotoshooting mit emotionalen 
Motiven. Kein Patient möchte Instru-
mente oder sterile Behandlungsräume 
sehen. Ebenso negativ wird Bildma -
terial aus universellen Bilddatenban - 
ken empfunden. Als Faustregel gilt 
dabei: Je besser sich ein Betrachter  
vorstellen kann, sich selbst in genau  
dieser Situation in der Praxis zu be-
finden, desto eher wird er Patient wer-
den. Auf den Bildern muss es men-
scheln, es gilt Image zu erzeugen und 
Werte zu transportieren. Dabei kommt 
einer guten Bildsprache ein unter-

schätzter Stellenwert zu, für den wir 
immer zu sensibilisieren versuchen“, 
erklärt Nadja Alin Jung von m2c.

Grundlagenarbeit auch  
bei den Überweisern

Als Facharzt und Fachzahnarzt war Dr. 
Dr. Tobias Dierkes von Beginn an auf 
eine gut funktionierende Überweiser-
struktur angewiesen. Auch hier war ein 
konzeptionelles Vorgehen erforderlich, 
denn wenn kein Kollege über die neue 
Praxis informiert ist, wird auch kein  
Kollege Patienten mit entsprechenden 
Indikationen an die Praxis überweisen. 
Ein Fakt, der besonders bei Niederlas-
sung und Neugründung als Facharzt/
Fachzahnarzt nicht vernachlässigt wer-
den sollte, denn ein Überweiserkon- 
zept benötigt immer etwas Vorlauf. 
Gemeinsam wurden verschiedene Maß-
nahmen verabschiedet und Schritt für 
Schritt umgesetzt. Von Außenwerbung, 
über Pressearbeit bis hin zur persön-
lichen kollegialen Ansprache mit ent-
sprechenden Werbemitteln, schließlich 
zählt gerade bei Zuweisungen die 
menschliche Ebene, nebst der fachli-
chen Kompetenz und den Synergien 
der kombinierten Behandlung. 
„Ein professionelles Auftreten war mir 
wichtig, zum einen um die Kollegen  
von meinen fachlichen Qualifikationen 
zu überzeugen, zum anderen muss  
man bei allen kommunikativen Maß-
nahmen auch ganz klar herausstellen, 
dass keine Abwerbung der Patienten  
fokussiert wird. Eine Gratwanderung, 
für die Hilfestellung von außen sehr  
nützlich ist“, merkt Dr. Dr. Dierkes an. 

Fazit

Trifft ein intelligentes Praxiskonzept auf 
ein gut durchdachtes Marketingkon- 
zept, ist dies die beste Kombination  
für ei nen gelungenen Praxisstart, wie  
im Falle des Existenzgründers Dr. Dr.  
Dierkes. Die Resonanz von Patienten, 
Team und Kollegen ist äußerst positiv 
und das Fußfassen in historischen Ge-
mäuern geglückt. Die besten Voraus-
setzungen, um selbst in die lange  
His torie der Villa Regia einzugehen. 
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Abb. 1 und 2: Die Villa Regia als Standortbesonderheit – aufgegriffen in allen Werbemitteln und der Geschäftsausstattung. Abb. 3: Auch die Website war Dr. Dr. Dierkes  
wichtig – sowohl für die Patientenansprache als auch für die Überweiserkommunikation.
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