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Como saberse o
seu laboratodrio
esta perdendo

pacientes e
faturamento?

o
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IRreclugdes

O custo invisivel que escoa
pelas frestas da sua operacao

Muitos gestores investem tempo e recursos em tecnologiq,
equipe e estrutura, mas ignoram um dos maiores pontos de
vazamento de faturamento: a falta de gestao sobre a
conversdo de orgamentos. Quantos pacientes que solicitaram
um orcamento realmente realizaram o exame no seu
laboratdrio? Se vocé ndo sabe responder, estd perdendo
dinheiro e provavelmente mais do que imagina.

Este ndo € um problema isolado. Nossa experiéncia
acompanhando centenas de gestores revela que mais de
90% dos laboratérios como o seu ndo monitoram essa taxa.

Resultado: deixam escapar dezenas ou centenas de
oportunidades todos os meses, sem sequer perceber.
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Por que a taxa de
conversao deve ser um indicador
estratégico do seu laboratoério?

Em um laboratério, a taxa de conversdo representa a propor¢cdo de

pacientes que, apds receberem um orcamento, decidem realizar o

exame. Esse dado, simples a primeira vista, € um termdmetro direto
da eficdcia do seu processo comercial.

Pense assim: se a cada 100 orcamentos enviados, apenas
20 pacientes realizam o exame, vocé estd perdendo 80% das
oportunidades que chegaram até a sua porta. Cada ndo converséo
significa tempo desperdicado pela sua equipe, custo de
oportunidade e risco de que esse paciente realize
O exame na concorréncia.

Em tempos de margens apertadas, entender e
melhorar esse indicador ndo € mais uma vantagem

competitiva, € uma necessidade. Cada orcamento
perdido é dinheiro que nunca mais volta.

A formula da conversdao:

Total de Exames

Taxa de Realizados a partir de Orcamentos
Conversdo (%) = P ¢ 3 [0]0)

Total de Orcamentos Enviados

Esse numero deve estar sempre visivel na sua gestdo.
Ele dird mais sobre a saude comercial do seu laboratério do
que qualquer percepc¢do subjetiva.




Por que os laboratérios
deixam de medir: e o preco
que pagam por isso

Existem quatro grandes barreiras que fazem com que a
maioria dos laboratoérios negligencie a gestdio da conversdo:

muitos ainda operam com fluxos analdgicos ou
sistemas que ndo integram as etapas do atendimento.

coleta falha e inconstante de dados gera distor¢des que
inviabilizam andlises confidveis.

falta a visdo de que orcamento ndo € apenas uma informagéo
ao paciente, mas parte central da estratégia comercial. Além disso,
as recepcionistas acabam ndo registrando todos os orcamentos
(balcdo, telefone e whatsapp) no sistema.

a rotina intensa acaba deixando a gestdo de indicadores
sempre para depois, e esse depois nunca chega.

O resultado? O laboratdrio toma decisdes com base em
percepcgdes imprecisas, e ndo em dados. E, como ja dizia William
Edwards Deming: "O que ndo é medido, ndo pode ser gerenciado".




A falsa segurancga
da percepgdo: um
erro cldssico e caro

Gestores frequentemente avaliom o
desempenho do seu atendimento com
base no “achismo”: "ndo recebo
reclamacdes, logo, a equipe estd bem".

Esse € um dos maiores enganos. Auséncia
de reclamac¢do ndo significa satisfagdo,
muito menos conversdo.

Um paciente pode ter sido bem atendido,
ter recebido um orcamento claro, mas, se
ndo foi conduzido com exceléncia, optard
por outro laboratdério. Por isso, a taxa de
conversdo € uma grande aliada: ela
oferece um termdémetro para a qualidade
e eficiéncia do setor comercial.




(PRIMEIRO PASSO)

A boa noticia é gue o caminho para mudar
ISSO comeca com um movimento simples e
prdtico. Durante os préximos 15 dias:

Registre quantos orcamentos foram feitos.

Anote quantos desses resultaram em
agendamento ou realizacdo do exame.

Essa prdtica, apesar de simples, ja trard
insights que dificilmente seriaom percebidos
pela intuicdo ou pelas conversas de corredor.

Vocé vai comecar a ver, com clareza:

A diferenca entre o que imagina e o que
realmente acontece.

O tamanho da oportunidade que estd
sendo desperdicada.

A necessidade urgente de estruturar a
conducdo do paciente apds o orcamento.

Seu concorrente agradece quando
vocé ndo mede sua taxa de conversdo.




(SEGUNDO PASSO)

Ndo basta identificar o problema.
E preciso corrigi-lo.

Os laboratdrios que mais crescem ndo deixam
o paciente no limbo apds o orcamento. Eles
estruturam um processo claro e replicdvel, e
vocé pode aprender a fazer o mesmo, de
forma rdapida e pratica.
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Na sua cidade, neste exato momento, outro
laboratdério estd faturando o que vocé estd
deixando escapar, por isso, transformar
atendimento em faturamento € uma escolha
gue vocé pode fazer agora.

Metodoaceleralab




Métodoaceleralab

O Método Aceleralab foi criado justamente para
quem quer transformar atendimento em resultado,
sem precisar criar tudo do zero.
Vocé pode
continuar perdendo pacientes sem perceber, ou
pode dar o primeiro passo agora.

Criado para Laboratérios

Aplicado em mais de 150 unidades.
Com duas trilhas praticas:

Gestor: estrutura, metas, indicadores,
lideranca comercial

Recepcdo: atendimento humanizado,
scripts, objecdes e follow-up

O que voceé e sua
equipe vao aprender?

- Como estruturar o setor comercial

- Como treinar a recepc¢do

sem mudar de equipe

- Scripts, fluxo comercial e linguagem
segura

- Aulas rdpidas, aplicacdo imediataq,
resultados no primeiro més




Comece por onde quiser

- Vocé pode comecgar pela recepcdo.
Ou pela gestdo.

- O método se adapta a sua
realidade e ao seu tempo.

Como funciona

- 100% online

- Acesso por 24 meses

- Mais de 12 horas de conteudo

- Aulas rdpidas e diretas

- Certificado com prova ao final do
CuUrso

- Materiais prontos para uso imediato

Vocé pode continuar deixando dinheiro escapar todos
os dias ou pode transformar sua recepcdo em um motor
de vendas previsivel. Fale agora com um especialista.

Aponte a cdmera
para o QRcode para
entrar em contato
ou pelo WhatsApp
(51) 99129-8858
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