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O tíquete médio é um indicador simples, mas poderoso. 
Ele mostra o valor médio gasto por cliente em um
período. 

Esse indicador revela, de forma clara, quanto
cada cliente, em média, contribuiu para a
receita. 

Assim, é possível identificar padrões de
consumo, avaliar o desempenho de
estratégias de venda e planejar ações para
aumentar os resultados. 

Além disso, acompanhar esse valor ao longo
do tempo permite perceber tendências e
oportunidades de melhoria. Por isso, o tíquete
médio é fundamental para a gestão financeira
e estratégica de bares e restaurantes.

1 . O que é tíquete médio?

Exemplo: se seu bar faturou R$10.000
em uma semana e recebeu 500
clientes, o tíquete médio foi de R$20.



Por exemplo, imagine que, em uma noite,
o bar recebeu 50 mesas. O faturamento
total foi de R$5.000.

Nesse caso, o tíquete médio por mesa
seria de R$100 (R$5.000 dividido por
50). 

Já se o estabelecimento registrou 150
pedidos distintos ao longo da semana e
alcançou uma receita de R$6.000, cada
pedido, em média, corresponde a R$40.

Você pode calcular por cliente, por
mesa ou até por pedido, dependendo
da sua operação.

É possível aprofundar ainda mais a
análise do tíquete médio ao
segmentar por mesa, pedido ou
operação. 



Outra abordagem envolve o cálculo por
operação, como um evento específico
ou uma promoção. 

Suponha que, durante uma ação
promocional, foram realizados 80
operações de venda, com receita final
de R$3.200.

Assim, o tíquete médio por operação
seria de R$40.

Esses cálculos segmentados ajudam a entender quais
mesas consomem mais, quais tipos de pedido
impulsionam o faturamento ou quais operações são mais
eficientes. 

Com esses dados, fica mais fácil direcionar estratégias
personalizadas e ajustar o serviço para aumentar o tíquete
médio em situações específicas.



Imagine dois bares com o mesmo número de clientes
por dia. Um estabelecimento fatura R$2.000 e o outro
estabelecimento fatura R$3.500. 

A diferença está no tíquete médio. Esse indicador revela
quanto, em média, cada cliente gasta no seu
estabelecimento. 

Saber isso é como ter um termômetro do seu lucro:
você entende o comportamento do consumidor,
identifica oportunidades de crescimento e toma
decisões mais estratégicas.

2 . Por que o tíquete médio é
essencial?



O cálculo do tíquete médio começa pela
definição clara do período a ser analisado -
pode ser um dia, uma semana ou um mês,
conforme o objetivo da análise. 

Com esse intervalo estabelecido, você deve
somar todo o faturamento obtido no período,
ou seja, o valor bruto de vendas realizadas,
sem descontar impostos ou taxas.
Paralelamente, é importante registrar com
precisão o número de clientes atendidos
nesse mesmo intervalo, já que essa
informação será essencial para o cálculo.

3 . Como calcular o tíquete
médio na prática

Após reunir esses dois dados, aplique a fórmula: divida o
total faturado pelo número de clientes. O resultado será o
valor médio que cada pessoa gastou no seu estabelecimento
durante o período avaliado. 

Para garantir exatidão, recomenda-se utilizar ferramentas
como o sistema de vendas (PDV) ou planilhas digitais, que
facilitam a extração e organização desses números, evitando
erros de contagem ou omissões. Assim, você terá um tíquete
médio confiável, capaz de orientar melhor suas decisões de
negócio.



1

Defina o período 
(dia, semana, mês)

Some o faturamento total do
período

Conte o número de clientes
atendidos

Aplique a fórmula:

1

2

3

4

PASSO A PASSO:

TÍQUETE MÉDIO 
= 

FATURAMENTO 
TOTAL

÷
NÚMERO DE 

CLIENTES



Vários elementos podem aumentar ou reduzir o tíquete
médio, e cada um desses elementos exerce impacto
direto sobre o valor médio gasto pelos clientes, refletindo
estratégias e características do estabelecimento, veja a
seguir:

Cardápio: variedade e preços. Um
cardápio diversificado incentiva o
cliente a experimentar novos itens,
enquanto uma estrutura de preços
adequada pode estimular escolhas
de produtos de maior valor. A
inclusão de opções premium ou
exclusivas também contribui para
elevar o tíquete médio.

4 . Fatores que influenciam o
tíquete médio

Atendimento: equipe treinada
para sugerir produtos. Profissionais
capacitados podem influenciar
positivamente as escolhas dos
clientes ao sugerirem
acompanhamentos, sobremesas ou
bebidas, além de esclarecer
dúvidas sobre os itens oferecidos.
O atendimento proativo aumenta
as chances de vendas adicionais.



Ambiente: conforto e experiência.
Um espaço agradável, bem
decorado e confortável tende a
prolongar o tempo de permanência
dos clientes, incentivando o
consumo de mais itens durante a
visita, o que se reflete no tíquete
médio.

Promoções: combos e ofertas bem
pensados. Pacotes promocionais,
como combos de pratos ou descontos
progressivos, estimulam a compra de
múltiplos produtos de uma só vez.
Promoções estratégicas podem gerar
um aumento significativo no valor
gasto por cliente.

Horário de funcionamento: happy hour,
almoço executivo etc. Adaptar o
cardápio e as ofertas conforme os
horários podem atrair diferentes
públicos e incentivar o consumo. Happy
hours ou menus especiais para o almoço
executivo são oportunidades para elevar
o tíquete médio em determinados
períodos do dia.

Esses fatores, quando bem trabalhados, contribuem para o
crescimento sustentável do tíquete médio, proporcionando

maior rentabilidade ao negócio.



Misturar dados de turnos diferentes
(almoço x jantar)

Um dos erros mais frequentes é misturar as
informações de diferentes turnos, como
almoço e jantar, sem segregá-las
adequadamente. Cada período possui
padrões de consumo distintos, e combinar
os dados pode gerar uma média que não
reflete a realidade de nenhum deles,
dificultando a identificação de
oportunidades específicas.

Ao analisar o tíquete médio, é fundamental evitar equívocos
que podem comprometer a precisão dos resultados e a
tomada de decisões estratégicas.

5 . Erros comuns ao calcular e
interpretar

Não considerar sazonalidade (feriados, eventos locais)

Outro deslize relevante é desconsiderar a sazonalidade, ou
seja, não levar em conta variações decorrentes de feriados,
eventos locais ou mudanças climáticas. Esses fatores podem
influenciar diretamente o comportamento dos consumidores
e, consequentemente, o tíquete médio. Ignorar essas
oscilações pode resultar em interpretações equivocadas
sobre o desempenho do negócio ao longo do tempo.



Usar número de pedidos em vez de clientes (isso
distorce o cálculo).

Além disso, é comum confundir o número de pedidos com o
número de clientes atendidos. Utilizar pedidos como base
para o cálculo distorce o resultado, principalmente em
situações nas quais uma mesma mesa realiza várias
solicitações, ou em casos de compartilhamento de pratos. O
ideal é sempre relacionar o valor vendido ao total de
clientes para obter indicadores mais exatos sobre o
consumo individual e identificar tendências reais.

Essas falhas podem criar uma percepção distorcida acerca
do potencial de crescimento, dificultando a implementação
de estratégias eficazes para elevar o tíquete médio.

Ignorar cortesias ou cancelamentos

Ignorar cortesias ou cancelamentos ao calcular o tíquete
médio gera distorções no indicador. Cortesias, como itens
gratuitos, não devem ser contabilizadas como vendas efetivas.
Pedidos cancelados precisam ser excluídos do cálculo, pois
não geram receita. O não ajuste desses fatores pode inflar
artificialmente o resultado, dificultando a análise precisa do
desempenho. É essencial registrar cortesias e cancelar valores
não realizados para garantir indicadores fiéis.



Aqui está o ouro! Algumas ações simples podem fazer
seu tíquete médio subir:

Sugestão de produtos
complementares 

(entrada + bebida + sobremesa) 

6 . Estratégias para aumentar o
tíquete médio

Treinamento da equipe
para oferecer mais opções

Programas de fidelidade
com benefícios progressivos

Cardápio visual e bem-
organizado que estimula o
consumo

Para impulsionar o tíquete médio, aposte em abordagens
focadas em valor agregado. Oriente a equipe a sugerir
produtos complementares, como entradas ou sobremesas, e
invista em combos que incentivem a escolha de mais itens
por um preço atrativo. 

Programas de fidelidade estimulam o retorno dos clientes
através de recompensas progressivas. Um cardápio
visualmente atrativo e organizado desperta curiosidade e
amplia as chances de venda. Além disso, capacite a equipe
para identificar oportunidades de oferta personalizada,
sempre com linguagem consultiva, tornando a experiência
mais prazerosa e rentável para o negócio.

Combos inteligentes
(exemplo: hambúrguer +
batata + refrigerante)



7 . Ferramentas e tecnologias
que ajudam no cálculo

Você não precisa fazer tudo sozinho. Use:

Sistemas de PDV que geram relatórios automáticos.
Planilhas automatizadas com fórmulas prontas.
Softwares de gestão específicos para bares e
restaurantes (ex: MarketUP, iFood Gestão etc.).

Contar com ferramentas digitais agiliza e aprimora o
cálculo do tíquete médio. Sistemas de PDV geram
relatórios automáticos sobre vendas e fluxo de
clientes, facilitando a análise em tempo real. Planilhas
automatizadas, com fórmulas prontas, possibilitam o
acompanhamento dos dados com praticidade.
Softwares de gestão, como MarketUP ou iFood Gestão,
integram informações, permitem comparativos e
otimizam processos administrativos, tornando a
operação mais eficiente e estratégica.



Bar do Zé percebeu, ao analisar o tíquete médio, que o
consumo de bebidas era baixo. A partir disso, criou combos
que uniam drinks e petiscos, tornando a escolha mais atrativa
e facilitando o aumento do tíquete médio em 22%. 

Já o Restaurante Dona Maria focou em treinamento de
equipe para oferta consultiva de sobremesas e bebidas,
incentivando o cliente a experimentar além do prato
principal. Com essa estratégia, o tíquete médio saltou de
R$28 para R$35 em apenas dois meses. 

Ambos os exemplos mostram como intervenções simples,
baseadas em dados, geram resultados concretos e
impulsionam o faturamento.

8 . Casos reais: antes e depois
do tíquete médio



Ação

Definir período de análise ⬜

Registrar faturamento e número de clientes ⬜

Calcular tíquete médio ⬜

Identificar produtos mais vendidos ⬜

Criar combos e sugestões ⬜

Treinar equipe ⬜

Monitorar resultados semanalmente ⬜

9. Checklist prático para aplicar no
seu negócio



Item
Status
(✔/✘)

Observaçõs

Calculei o tíquete médio da última semana ⬜

Identifiquei os produtos mais vendidos ⬜

Criei combos com produtos complementares ⬜

Treinei a equipe para sugerir adicionais ⬜

Atualizei o cardápio com foco em rentabilidade ⬜

Testei promoções para aumentar o valor por
cliente

⬜

Estou monitorando o tíquete médio
semanalmente

⬜

Comparei tíquete médio por turno (almoço x
jantar)

⬜

Analisei sazonalidade e eventos que afetam o
tíquete médio

⬜

Estou usando sistema ou planilha para
acompanhar os dados

⬜

9. Checklist prático para aplicar no
seu negócio

Aplique este checklist detalhado para garantir que cada etapa
importante seja cumprida visando o aumento do tíquete médio. Revise

regularmente os itens e implemente melhorias conforme necessário
para impulsionar os resultados do seu negócio e você estará mais

preparado para identificar oportunidades e aprimorar a rentabilidade.



9. Checklist prático para aplicar no
seu negócio

O tíquete médio é mais do que um número: é uma
ferramenta estratégica. Com ele, você entende seu cliente,
melhora sua operação e aumenta seu faturamento.

Baixe agora nossa planilha
gratuita de cálculo de tíquete
médio e comece a aplicar hoje

mesmo.



Continue vendo mais
materiais para

impulsionar seu negócio
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