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Zum Umgang mit Ablehnung im Dentallabor:
Ein Wegweilser zu Resilienz
und personlicher Entwicklung

Ein Beitrag von Rainer Ehrich

LABORMANAGEMENT /// In der Welt der Dental-

labore ist Ablehnung eine alltdgliche Erfahrung.
Vielleicht war das Angebot an den Zahnarzt

nicht tiberzeugend genug, vielleicht war der Zeit-
punkt ungtnstig, oder vielleicht wurden die Bedirf-
nisse des potenziellen Kunden nicht vollstandig ver-
standen. Was die Griinde gewesen sein mégen, gilt es
zu analysieren und den passenden Umgang mit Ab-
lehnung zu lernen, um in Zukunft erfolgreicher zu sein.

Die Unvermeidlichkeit der Ablehnung

Trotz hochwertiger Angebote und professioneller Prasentatio-
nen ist Ablehnung im zahntechnischen Alltag nahezu unvermeid-
lich. Selbst die besten YouTube-Videos aus dem Dentallabor
erhalten Dislikes, was zeigt, dass man nicht allen gefallen kann.
Diese Unvermeidbarkeit fuhrt oft zu einem Gefuhl der Macht-
losigkeit. Dabei ist Ablehnung ein natlrlicher Teil des Geschafts-
lebens und sollte nicht als personlicher Angriff gesehen werden.
Es ist wichtig zu verstehen, dass die Grinde flr eine Ablehnung
oft nichts mit der Qualitét der angebotenen Dienstleistungen oder
Produkte zu tun haben. Stattdessen kdnnen sie auf verschiedene
Faktoren zurlckzuflihren sein, wie beispielsweise die aktuelle
Situation des potenziellen Kunden, dessen Bedurfnisse oder
sogar dessen Laune zum Zeitpunkt des Kontakts.

Die Macht der Wahl

Die Freiheit besteht darin, zu wahlen, wofir man abgelehnt wird.
Diese Wahl gibt einem ein Gefuhl der Kontrolle und Macht zurtick.
Bei der Akquise von Zahnarzten fur Dentallabore ist die Wahr-
scheinlichkeit der Ablehnung besonders hoch. Trotz des Aufbaus
von Beziehungen und professionellem Vorgehen gibt es immer
Ablehnungen. Die Art und Weise, wie man damit umgeht, kann
den Unterschied ausmachen. Als Unternehmer hat man die Wahl,
entweder die Ablehnung durch potenzielle Kunden zu akzeptie-
ren oder die Ablehnung zu vermeiden, indem man gar nicht erst
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versucht, neue Kunden zu gewinnen. Letzteres kann jedoch dazu
fuhren, dass das Unternehmen stagniert oder sogar schrumpft.
Es ist wichtig, sich bewusst zu machen, dass die Ablehnung
durch einen potenziellen Kunden nicht bedeutet, dass man als
Unternehmer oder als Person abgelehnt wird. Vielmehr wird in
diesem Moment nur das Angebot abgelehnt.

Persénliche Entwicklung durch Ablehnung

Ablehnung bietet auch eine Gelegenheit zur persénlichen Ent-
wicklung und sollte als Teil des Lernprozesses gesehen werden.
Durch die Erfahrung der Ablehnung erweitert sich die eigene
Komfortzone und man gewinnt wertvolle Einblicke und Fahigkei-
ten, die im weiteren Geschaftsleben von Nutzen sein kdnnen.
Jede Ablehnung ist eine Chance, sich zu verbessern und zu
wachsen. Indem man analysiert, warum eine Ablehnung erfolgt
ist, kann man wertvolle Erkenntnisse gewinnen und seine Stra-
tegie anpassen. Vielleicht war das Angebot nicht klar genug for-
muliert, vielleicht passte der Zeitpunkt nicht, oder vielleicht waren
die BedUrfnisse des potenziellen Kunden nicht vollstandig ver-
standen worden. All diese Erkenntnisse konnen dazu beitragen,
in Zukunft erfolgreicher zu sein.

Strategien zum Umgang mit Ablehnung

1. Akzeptanz: Erkennen, dass Ablehnung ein normaler Teil
des Geschéftslebens ist, hilft, sie weniger persénlich zu
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Jede Ablehnung
ist eine Chance,
sich zu verbessern

und zu wachsen.

nehmen. Es ist wichtig zu verstehen, dass eine Ablehnung
nicht bedeutet, dass man als Person oder als Unternehmer
versagt hat. Stattdessen sollte man sich bewusst machen,
dass es viele Grinde daflr geben kann, die nichts mit der
eigenen Leistung zu tun haben.

. Lernkurve: Jede Ablehnung bietet eine Lernmdglichkeit.

Es ist wichtig zu analysieren, was verbessert werden
konnte und wie man sich in Zukunft besser positionieren
kann.

. Resilienzaufbau: Die Entwicklung einer dicken Haut

gegen Ablehnung ist entscheidend. Dies kann durch stan-
dige Selbstverbesserung und das Streben nach Exzellenz
erreicht werden. Je mehr man sich bemuht, die bestmog-
liche Leistung zu erbringen, desto leichter fallt es, mit Ab-
lehnung umzugehen. Denn wenn man weil3, dass man sein
Bestes gegeben hat, kann man eine Ablehnung leichter
akzeptieren und als Chance zur Verbesserung sehen.
4. Unterstitzernetzwerk: Sich mit anderen Unter-
nehmern zu umgeben, die dhnliche Erfahrungen ge-
macht haben, kann eine Quelle der Inspiration und
des Trostes sein. In einem solchen Netzwerk kann
man sich austauschen, voneinander lernen und sich
gegenseitig unterstitzen. Es ist beruhigend zu wis-
sen, dass man mit seinen Erfahrungen nicht allein ist
und dass auch andere erfolgreiche Unternehmer mit
Ablehnung konfrontiert waren und gelernt haben, damit
umzugehen.
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Indem man die Perspektive
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des anderen einnimmt,

Prozesse optimiert, kann

man die Chancen nutzen,

die in jeder Ablehnung

vom Stolperstein zum
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Die Wurzeln der Angst vor Ablehnung

Die Angst vor Ablehnung ist oft tief verwurzelt und geht auf frihe
Erfahrungen in der Kindheit zurlick. Zwischen dem dritten und
zwolften Lebensjahr werden viele Programme in unserem Unter-
bewusstsein installiert, die unser spéteres Verhalten beeinflussen.
Selbst scheinbar banale Erlebnisse, wenn beispielsweise ein
Geschwisterkind mehr Aufmerksamkeit oder Zuwendung erhalt,
kénnen dazu fuhren, dass ein Kind sich zurlickgesetzt oder nicht
gut genug fuhlt. Daraus entwickeln sich automatisch sogenannte
Schutzprogramme, die uns vor ahnlichen Erfahrungen in der
Zukunft bewahren sollen. Diese Schutzprogramme waren in der
Vergangenheit Uberlebenswichtig, sind heute aber oft UberflUs-
sig. Dennoch beeinflussen sie weiterhin unser Verhalten und fuh-
ren dazu, dass wir Ablehnung um jeden Preis vermeiden wollen.
Wir bleiben in unserer Komfortzone, weil unser Unterbewusstsein

Griinde analysiert und

stecken.

So wird Ablehnung

Sprungbrett.
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uns signalisiert, dass ein Verlassen dieser Zone eine Gefahr fur
unser Uberleben darstellt. Natiirlich ist dies heute in den meisten
Fallen nicht mehr zutreffend. Vielmehr ist es so, dass wir durch
das Vermeiden von Ablehnung Chancen verpassen, uns weiter-
zuentwickeln und zu wachsen.

Empathie als Schlussel

Um mit Ablehnung umzugehen, ist Empathie entscheidend. Es
gilt, die Perspektive des anderen einzunehmen und zu verstehen,
warum er sich gegen das Angebot entscheidet. Bei Kunden be-
deutet dies, ihre Bedurfnisse und Erwartungen genau zu analy-
sieren. Welche Kriterien sind ihnen wichtig? Was schatzen sie an
ihrem aktuellen Labor? Wo sehen sie Verbesserungspotenzial?
Nur wenn man die Sichtweise des Kunden versteht, kann man
darauf eingehen und das eigene Angebot entsprechend anpas-
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sen. Auch bei Mitarbeitern ist es wichtig, ihre Motivation
zu verstehen. Was treibt sie an? Welche Werte sind ihnen
wichtig? Wie stellen sie sich ihren idealen Arbeitsplatz vor?
Indem man sich in ihre Lage versetzt, kann man besser auf
ihre BedUrfnisse eingehen und eine Atmosphare schaffen,
in der sie sich wohlfthlen.

Ablehnung als Chance

Jede Ablehnung birgt auch eine Chance. Sie gibt wertvolle
Hinweise darauf, was man verbessern kann. Vielleicht war
das Angebot an den Kunden nicht klar genug formuliert?
Vielleicht entsprach der Flhrungsstil nicht den Erwartungen
der Mitarbeiter? Indem man die Griinde fUr eine Ablehnung
analysiert, kann man wertvolle Erkenntnisse gewinnen.
Diese helfen dabei, Prozesse zu optimieren, Kommunika-
tion zu verbessern und Angebote zu scharfen. So kann aus
jeder Ablehnung ein Lerneffekt entstehen, der das Labor
langfristig voranbringt. Gleichzeitig ist es wichtig, Ableh-
nung nicht personlich zu nehmen. Eine Absage ist kein
Urteil Uber die Qualitat der eigenen Arbeit, sondern das
Ergebnis einer Vielzahl von Faktoren. Manche davon kann
man beeinflussen, andere liegen auBerhalb des eigenen
Einflussbereichs. Sich dies bewusst zu machen, hilft dabei,
gelassener mit Ablehnung umzugehen.

Fazit

Ablehnung gehdrt zum Alltag eines jeden Dentallabors — sei
es durch Kunden oder Mitarbeiter. Der SchlUssel zum
Umgang damit liegt in Empathie und der Bereitschaft, aus
Ablehnung zu lernen. Indem man die Perspektive des an-
deren einnimmt, Griinde analysiert und Prozesse optimiert,
kann man die Chancen nutzen, die in jeder Ablehnung ste-
cken. So wird Ablehnung vom Stolperstein zum Sprung-
brett. Sie hilft dabei, das eigene Angebot kontinuierlich zu
verbessern und sowohl fir Kunden als auch fur Mitarbeiter
attraktiver zu werden. Wer Ablehnung als Feedback ver-
steht und konstruktiv damit umgeht, wird langfristig die
Frichte ernten — in Form zufriedener Kunden und motivier-
ter Mitarbeiter.

Letztendlich liegt es an jedem Einzelnen, wie er mit Ab-
lehnung umgeht. Wer sie als Chance begreift und bereit
ist, aus ihr zu lernen, wird langfristig erfolgreicher sein als
derjenige, der sie fUrchtet und vermeidet. In diesem Sinne
ist Ablehnung nicht nur eine Herausforderung, sondern
auch eine Einladung zum personlichen und beruflichen
Wachstum.
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Rainer Ehrich
Ehrich Dental Consulting GmbH
www.rainerehrich.de
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ZUR LIQUIDITAT

I etzt laufende
L1qu1d1t
sichern

Warten Sie nicht langer auf Zahlungseingange und
wahlen Sie den direkten Weg zur Liquiditat. Denn
mit der LVG an |hrer Seite wird lhre Arbeit umgehend
honoriert. Mit dem Know-how von iber 40 Jahren
und dem feinen Gesplir fiir sensible Kundenbezie- m
hungen, sichern wir zuverldssig die laufende Liqui-
ditat unserer Partner durch Vorfinanzierung ihrer
Rechnungswerte.

Entscheiden Sie sich fiir den direkten Weg. Mit
der LVG als kompetenten und finanzstarken Part-
ner, dem bereits mehr als 400 Labore vertrauen. .

L.V.G. Labor-Verrechnungs-Gesellschaft mbH
HauptstraBe 20 / 70563 Stuttgart

T07116667 10 / F07116177 62
kontakt@lvg.de
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