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Estratégias praticas para aumentar o ticket médio no varejo:
Upsell e Cross-Sell aplicados ao dia a dia da loja

Este artigo apresenta estratégias praticas para aumentar o ticket médio em operagdes de varejo,
especialmente em negocios que trabalham com grande volume de atendimento diério, como
farmécias, lojas de conveniéncia e pequenos comércios. O texto explora o conceito de ticket médio
como métrica essencial para a gestdo comercial e detalha duas técnicas de alto impacto para
elevar o valor por atendimento: upsell e cross-sell. Por meio de exemplos préaticos e de facil
aplicagéo, demonstra-se como agdes simples, realizadas no momento da venda, podem gerar
resultados consistentes no faturamento mensal, sem depender de aumento de fluxo de clientes.
O objetivo € fornecer ao gestor e ao time de vendas ferramentas diretas para melhorar a
performance comercial e fortalecer a lucratividade.

1. Introdugao

A competitividade no varejo exige que gestores busquem continuamente formas de melhorar seus
resultados sem depender apenas do aumento de fluxo de clientes. Entre os indicadores que mais
influenciam o faturamento, o ticket médio se destaca por representar o valor médio gasto por
cliente em cada atendimento. Pequenas variagdes nesse indicador, quando aplicadas de forma
consistente, podem gerar impactos significativos na receita mensal.

Este artigo tem como objetivo apresentar conceitos essenciais sobre ticket médio e demonstrar,
de maneira pratica, como duas estratégias comerciais — upsell e cross-sell — podem ser
aplicadas no dia a dia da loja para aumentar o valor por atendimento. O foco € oferecer ferramentas
aplicaveis imediatamente por vendedores, lideres e gestores.
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2. Compreendendo o Ticket Médio
O ticket médio é calculado dividindo-se o total de vendas pelo numero de cupons emitidos no
periodo. Para ilustrar: se uma loja faturou R$ 10.000,00 em determinado dia e emitiu 200 cupons
fiscais, o ticket médio foi de R$ 50,00 por atendimento.
Essa métrica é fundamental por dois motivos principais:
1. E totalmente influenciavel pela equipe — ndo depende de trafego externo, sazonalidades ou
campanhas externas.
2. E construida venda a venda - cada interagdo do vendedor representa uma oportunidade de
elevar o valor final do cupom.
Ao focar no ticket médio, a loja cria uma cultura de atengdo ao detalhe e de valorizagdo do
atendimento consultivo.

3. Estratégia 1: Upsell
O upsell consiste em oferecer ao cliente uma opc¢éo de maior valor dentro da mesma categoria do
produto que ele ja pretende comprar. O objetivo ndo é “empurrar” algo desnecessario, mas
apresentar uma versado que entrega mais beneficios e aumenta a percepgéo de valor.
Exemplos praticos:
- Cliente busca um shampoo de 200 ml — ofereca 0 mesmo de 400 ml, destacando durabilidade
e economia.
- Cliente procura um medicamento de 28 comprimidos — oferega a versao de 60 comprimidos ou
um combo promocional.

4. Estratégia 2: Cross-Sell
O cross-sell consiste em agregar um produto complementar ao que o cliente ja esta adquirindo.
Essa estratégia amplia a cesta de compras e ajuda o consumidor a lembrar de itens Uteis, que
muitas vezes deixaria para depois.
Exemplos praticos:
- Comprou shampoo — ofereca o condicionador da mesma marca.
- Comprou esmalte — ofereca uma acetona.
- Comprou escova dental — oferega creme dental.
- Comprou Ozempic — oferega caixa de agulhas de insulina.

5. Por que essas estratégias funcionam?
As duas técnicas funcionam porque atuam diretamente na psicologia do consumo e na dindmica
da experiéncia de compra:
- Aumentam a percepcao de valor.
- Reduzem o esfor¢o mental.
- Usam o momento certo.
- Impulsionam resultados sem aumentar custos.

6. Conclusao
Aumentar o ticket médio € uma das formas mais inteligentes de elevar o faturamento de uma loja
sem depender de fatores externos. Tanto o upsell quanto o cross-sell sdo estratégias simples,
aplicaveis imediatamente e com retorno rapido. Quando aplicadas de maneira consistente e
treinadas com a equipe, elas transformam o atendimento e geram resultados expressivos més a
més. Acredite: TEM VENDA.
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