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400 TERMOS DE MARKETING E NEGÓCIOS400 TERMOS DE MARKETING E NEGÓCIOS

1. Acabamento Fosco:1. Acabamento Fosco:
Textura ou revestimento de superfície que não é brilhante e difunde a luz, proporcionando Textura ou revestimento de superfície que não é brilhante e difunde a luz, proporcionando 
uma aparência suave e discreta. Pode ser aplicado a vários produtos e materiais, uma aparência suave e discreta. Pode ser aplicado a vários produtos e materiais, 
incluindo papel, tinta, metais e plásticos. Um acabamento fosco é frequentemente incluindo papel, tinta, metais e plásticos. Um acabamento fosco é frequentemente 
escolhido por sua atratividade estética, pois reduz o brilho e esconde melhor as escolhido por sua atratividade estética, pois reduz o brilho e esconde melhor as 
impressões digitais e manchas do que acabamentos brilhantes. É comumente usado impressões digitais e manchas do que acabamentos brilhantes. É comumente usado 
em fotografia, impressão, acabamentos automotivos e eletrônicos de consumo, em fotografia, impressão, acabamentos automotivos e eletrônicos de consumo, 
oferecendo uma aparência sofisticada e profissional. Acabamentos foscos podem oferecendo uma aparência sofisticada e profissional. Acabamentos foscos podem 
melhorar a legibilidade e o conforto visual, tornando-os uma escolha popular para melhorar a legibilidade e o conforto visual, tornando-os uma escolha popular para 
cartões de visita, brochuras e embalagens de produtos de luxo.cartões de visita, brochuras e embalagens de produtos de luxo.

2. Account-Based Marketing (ABM):2. Account-Based Marketing (ABM):
Estratégia de marketing focada em contas específicas (clientes), personalizando Estratégia de marketing focada em contas específicas (clientes), personalizando 
campanhas para atender às necessidades e interesses de cada conta.campanhas para atender às necessidades e interesses de cada conta.

3. Adobe Creative Cloud:3. Adobe Creative Cloud:
Conjunto de aplicativos e serviços da Adobe que oferece acesso a uma coleção de Conjunto de aplicativos e serviços da Adobe que oferece acesso a uma coleção de 
software para design gráfico, edição de vídeo, web design e fotografia, bem como software para design gráfico, edição de vídeo, web design e fotografia, bem como 
uma suíte de aplicativos móveis e serviços em nuvem.uma suíte de aplicativos móveis e serviços em nuvem.

4. Adobe Premiere Pro:4. Adobe Premiere Pro:
Principal software de edição de vídeo que permite a profissionais produzir vídeos de Principal software de edição de vídeo que permite a profissionais produzir vídeos de 
alta qualidade com recursos avançados de edição, efeitos e áudio.alta qualidade com recursos avançados de edição, efeitos e áudio.

5. Ahrefs:5. Ahrefs:
Conjunto de ferramentas de SEO que oferece dados e análises para ajudar os Conjunto de ferramentas de SEO que oferece dados e análises para ajudar os 
profissionais de marketing a otimizar seus sites, analisar a concorrência, estudar o profissionais de marketing a otimizar seus sites, analisar a concorrência, estudar o 
conteúdo do setor e muito mais.conteúdo do setor e muito mais.

6. Alavancagem:6. Alavancagem:
Uso de dívida (empréstimos) para aumentar o retorno potencial de um investimento Uso de dívida (empréstimos) para aumentar o retorno potencial de um investimento 
ou projeto.ou projeto.

7. Alcance:7. Alcance:
Número total de pessoas diferentes expostas a uma mensagem de marketing ou Número total de pessoas diferentes expostas a uma mensagem de marketing ou 
campanha publicitária pelo menos uma vez durante um determinado período.campanha publicitária pelo menos uma vez durante um determinado período.

8. Ambiente de Trabalho:8. Ambiente de Trabalho:
Condições físicas e psicológicas no local de trabalho que influenciam diretamente a Condições físicas e psicológicas no local de trabalho que influenciam diretamente a 
satisfação, produtividade e bem-estar dos funcionários.satisfação, produtividade e bem-estar dos funcionários.
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9. Análise da Concorrência:9. Análise da Concorrência:
Avaliação detalhada dos concorrentes dentro de um mercado, incluindo suas Avaliação detalhada dos concorrentes dentro de um mercado, incluindo suas 
estratégias, pontos fortes, fraquezas e métodos de operação.estratégias, pontos fortes, fraquezas e métodos de operação.

10. Análise da Jornada do Cliente:10. Análise da Jornada do Cliente:
Análise das várias etapas pelas quais um cliente passa em sua interação com a marca, Análise das várias etapas pelas quais um cliente passa em sua interação com a marca, 
desde o conhecimento até a compra e além, usando dados de CRM para otimizar a desde o conhecimento até a compra e além, usando dados de CRM para otimizar a 
jornada.jornada.

11. Análise de Dados:11. Análise de Dados:
O processo de examinar conjuntos de dados para concluir sobre as informações que O processo de examinar conjuntos de dados para concluir sobre as informações que 
eles contêm, utilizando técnicas e software específicos, crucial para tomar decisões eles contêm, utilizando técnicas e software específicos, crucial para tomar decisões 
baseadas em dados.baseadas em dados.

12. Análise de Stakeholders:12. Análise de Stakeholders:
Processo de identificar e analisar as pessoas, grupos ou organizações que podem Processo de identificar e analisar as pessoas, grupos ou organizações que podem 
afetar ou ser afetados por um projeto, produto ou negócio.afetar ou ser afetados por um projeto, produto ou negócio.

13. Analista de Dados:13. Analista de Dados:
Especialista em interpretar grandes volumes de dados para extrair insights que Especialista em interpretar grandes volumes de dados para extrair insights que 
informam decisões de negócios e estratégias de marketing.informam decisões de negócios e estratégias de marketing.

14. Análise SWOT:14. Análise SWOT:
Ferramenta estratégica usada para identificar as Forças, Fraquezas, Oportunidades Ferramenta estratégica usada para identificar as Forças, Fraquezas, Oportunidades 
e Ameaças relacionadas a um projeto ou na análise competitiva do ambiente de e Ameaças relacionadas a um projeto ou na análise competitiva do ambiente de 
negócios.negócios.

15. Analytics:15. Analytics:
Processo de coleta, análise e interpretação de dados para entender e otimizar o Processo de coleta, análise e interpretação de dados para entender e otimizar o 
desempenho da web e campanhas de marketing.desempenho da web e campanhas de marketing.

16. Anúncios de Retargeting:16. Anúncios de Retargeting:
Anúncios online direcionados a usuários que já visitaram um site ou interagiram com Anúncios online direcionados a usuários que já visitaram um site ou interagiram com 
uma marca, com o objetivo de reconquistá-los ou lembrá-los de completar uma ação.uma marca, com o objetivo de reconquistá-los ou lembrá-los de completar uma ação.

17. Anúncios Display:17. Anúncios Display:
Anúncios visuais exibidos em sites ou plataformas digitais, incluindo banners, rich Anúncios visuais exibidos em sites ou plataformas digitais, incluindo banners, rich 
media e anúncios em vídeo, projetados para aumentar o reconhecimento da marca e media e anúncios em vídeo, projetados para aumentar o reconhecimento da marca e 
promover produtos.promover produtos.

18. Aquisição de Talentos:18. Aquisição de Talentos:
Processo estratégico de encontrar e atrair candidatos altamente qualificados para Processo estratégico de encontrar e atrair candidatos altamente qualificados para 
necessidades futuras de contratação, diferenciando-se do recrutamento por seu foco necessidades futuras de contratação, diferenciando-se do recrutamento por seu foco 
de longo prazo.de longo prazo.
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19. Asana:19. Asana:
Aplicativo de gestão de projetos e tarefas projetado para ajudar equipes a organizar, Aplicativo de gestão de projetos e tarefas projetado para ajudar equipes a organizar, 
rastrear e gerenciar seu trabalho, promovendo a colaboração e eficiência.rastrear e gerenciar seu trabalho, promovendo a colaboração e eficiência.

20. Aspect Ratio:20. Aspect Ratio:
Proporção entre a largura e altura de uma imagem ou tela, importante para garantir Proporção entre a largura e altura de uma imagem ou tela, importante para garantir 
que o conteúdo seja exibido corretamente em diferentes dispositivos.que o conteúdo seja exibido corretamente em diferentes dispositivos.

21. Asset Allocation - Alocação de Ativos:21. Asset Allocation - Alocação de Ativos:
Processo de distribuição de investimentos entre diferentes categorias de ativos, como Processo de distribuição de investimentos entre diferentes categorias de ativos, como 
ações, títulos e imóveis, para otimizar os retornos com base em um determinado nível ações, títulos e imóveis, para otimizar os retornos com base em um determinado nível 
de risco.de risco.

22. Atendimento ao Cliente:22. Atendimento ao Cliente:
Assistência fornecida aos consumidores antes, durante e após a compra de produtos Assistência fornecida aos consumidores antes, durante e após a compra de produtos 
ou serviços, visando a satisfação e lealdade.ou serviços, visando a satisfação e lealdade.

23. Attribution Modeling:23. Attribution Modeling:
Técnica usada no marketing digital para determinar quais canais de marketing Técnica usada no marketing digital para determinar quais canais de marketing 
contribuem para conversões ou vendas, ajudando a otimizar a alocação de orçamento.contribuem para conversões ou vendas, ajudando a otimizar a alocação de orçamento.

24. Automação de E-mail Marketing:24. Automação de E-mail Marketing:
Uso de software para enviar e-mails automatizados com base no comportamento e Uso de software para enviar e-mails automatizados com base no comportamento e 
preferências do usuário, para personalizar a comunicação e aumentar a eficácia do preferências do usuário, para personalizar a comunicação e aumentar a eficácia do 
email marketing.email marketing.

25. Autonomia do Funcionário:25. Autonomia do Funcionário:
Grau de liberdade, poder e independência que os funcionários têm para planejar e Grau de liberdade, poder e independência que os funcionários têm para planejar e 
realizar suas tarefas.realizar suas tarefas.

26. Avaliação de Desempenho:26. Avaliação de Desempenho:
Avaliação sistemática do desempenho dos funcionários e seu potencial para Avaliação sistemática do desempenho dos funcionários e seu potencial para 
desenvolvimento futuro.desenvolvimento futuro.

27. Backlink:27. Backlink:
Link recebido por um site de outro site. Backlinks de sites de alta autoridade podem Link recebido por um site de outro site. Backlinks de sites de alta autoridade podem 
melhorar o ranking de SEO de um site.melhorar o ranking de SEO de um site.

28. Barriers To Entry:28. Barriers To Entry:
Obstáculos que novas empresas enfrentam ao tentar entrar em um mercado específico, Obstáculos que novas empresas enfrentam ao tentar entrar em um mercado específico, 
incluindo altos custos iniciais, regulamentações governamentais e forte lealdade à incluindo altos custos iniciais, regulamentações governamentais e forte lealdade à 
marca existente.marca existente.
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29. Behavioral Tracking - Rastreamento Comportamental:29. Behavioral Tracking - Rastreamento Comportamental:
Monitoramento do comportamento online dos usuários, como páginas visitadas e Monitoramento do comportamento online dos usuários, como páginas visitadas e 
ações realizadas, para obter insights e personalizar a experiência do cliente.ações realizadas, para obter insights e personalizar a experiência do cliente.

30. Benchmarking:30. Benchmarking:
Processo de comparação do desempenho dos produtos, serviços e processos de Processo de comparação do desempenho dos produtos, serviços e processos de 
uma empresa com os de concorrentes ou empresas reconhecidas como líderes de uma empresa com os de concorrentes ou empresas reconhecidas como líderes de 
mercado, a fim de identificar melhores práticas.mercado, a fim de identificar melhores práticas.

31. Big Data:31. Big Data:
Conjuntos de dados extremamente grandes que, quando analisados Conjuntos de dados extremamente grandes que, quando analisados 
computacionalmente, revelam padrões, tendências e associações, especialmente computacionalmente, revelam padrões, tendências e associações, especialmente 
relacionadas ao comportamento e interações humanas.relacionadas ao comportamento e interações humanas.

32. Big Techs:32. Big Techs:
Grandes empresas de tecnologia que dominam o mercado global, como Apple, Google, Grandes empresas de tecnologia que dominam o mercado global, como Apple, Google, 
Amazon, Facebook e Microsoft. Elas influenciam significativamente a economia digital Amazon, Facebook e Microsoft. Elas influenciam significativamente a economia digital 
e a vida cotidiana por meio de seus produtos e serviços inovadores.e a vida cotidiana por meio de seus produtos e serviços inovadores.

33. Bitcoin:33. Bitcoin:
Criptomoeda descentralizada que permite transações digitais seguras sem a Criptomoeda descentralizada que permite transações digitais seguras sem a 
necessidade de intermediários. Utiliza tecnologia blockchain para garantir a necessidade de intermediários. Utiliza tecnologia blockchain para garantir a 
transparência e a integridade das transações.transparência e a integridade das transações.

34. Blue Ocean Strategy - Estratégia de Oceano Azul:34. Blue Ocean Strategy - Estratégia de Oceano Azul:
Estratégia de negócios que busca criar um novo espaço de mercado (oceano azul) Estratégia de negócios que busca criar um novo espaço de mercado (oceano azul) 
onde a concorrência é irrelevante, em vez de competir em mercados existentes onde a concorrência é irrelevante, em vez de competir em mercados existentes 
saturados (oceanos vermelhos).saturados (oceanos vermelhos).

35. Boca a Boca:35. Boca a Boca:
Processo de transmissão de informações de pessoa para pessoa, especialmente Processo de transmissão de informações de pessoa para pessoa, especialmente 
recomendações sobre produtos ou serviços, considerado uma forma poderosa e recomendações sobre produtos ou serviços, considerado uma forma poderosa e 
confiável de publicidade.confiável de publicidade.

36. Bootstrapping:36. Bootstrapping:
Processo de iniciar e crescer uma empresa utilizando recursos próprios ou gerados Processo de iniciar e crescer uma empresa utilizando recursos próprios ou gerados 
internamente, sem depender de investimentos externos.internamente, sem depender de investimentos externos.

37. Bounce Rate - Taxa de Rejeição:37. Bounce Rate - Taxa de Rejeição:
Percentual de visitantes que deixam o site após visualizar apenas uma página, Percentual de visitantes que deixam o site após visualizar apenas uma página, 
indicando falta de interesse ou engajamento.indicando falta de interesse ou engajamento.
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38. Brand Activation - Ativação de Marca:38. Brand Activation - Ativação de Marca:
Campanhas, eventos ou interações projetadas para aumentar a conscientização e o Campanhas, eventos ou interações projetadas para aumentar a conscientização e o 
engajamento do consumidor, criando uma conexão duradoura com a marca.engajamento do consumidor, criando uma conexão duradoura com a marca.

39. Brand Awareness - Reconhecimento de Marca:39. Brand Awareness - Reconhecimento de Marca:
Grau de reconhecimento e familiaridade que os consumidores têm com uma marca e Grau de reconhecimento e familiaridade que os consumidores têm com uma marca e 
seus produtos ou serviços.seus produtos ou serviços.

40. Brand Equity - Equidade de Marca:40. Brand Equity - Equidade de Marca:
Valor adicional que uma marca confere a um produto ou serviço, refletindo a percepção Valor adicional que uma marca confere a um produto ou serviço, refletindo a percepção 
e a experiência dos consumidores com a marca.e a experiência dos consumidores com a marca.

41. Brand Loyalty - Lealdade à Marca:41. Brand Loyalty - Lealdade à Marca:
Lealdade de um consumidor a uma marca específica, demonstrada por compras Lealdade de um consumidor a uma marca específica, demonstrada por compras 
repetidas ou preferência consistente pelos produtos ou serviços da marca.repetidas ou preferência consistente pelos produtos ou serviços da marca.

42. Branding:42. Branding:
Processo de construção de uma marca e sua percepção no mercado, envolvendo Processo de construção de uma marca e sua percepção no mercado, envolvendo 
elementos como nome, identidade visual e comunicação.elementos como nome, identidade visual e comunicação.

43. Break-even Point - Ponto de Equilíbrio:43. Break-even Point - Ponto de Equilíbrio:
Ponto de equilíbrio onde os custos totais e as receitas totais são iguais, indicando que Ponto de equilíbrio onde os custos totais e as receitas totais são iguais, indicando que 
não há lucro nem prejuízo.não há lucro nem prejuízo.

44. Briefing:44. Briefing:
Documento ou reunião que fornece informações essenciais sobre um projeto de Documento ou reunião que fornece informações essenciais sobre um projeto de 
marketing ou campanha publicitária, incluindo mensagens-chave, público-alvo, marketing ou campanha publicitária, incluindo mensagens-chave, público-alvo, 
objetivos e orçamento.objetivos e orçamento.

45. B-Roll:45. B-Roll:
Filmagem secundária ou planos adicionais usados para fornecer contexto, apoiar a Filmagem secundária ou planos adicionais usados para fornecer contexto, apoiar a 
narrativa ou fazer cortes entre as cenas principais em vídeos e filmes.narrativa ou fazer cortes entre as cenas principais em vídeos e filmes.

46. Buffer:46. Buffer:
Plataforma de gestão de redes sociais que permite aos usuários agendar posts, Plataforma de gestão de redes sociais que permite aos usuários agendar posts, 
analisar desempenho e gerenciar todas as suas contas em um só lugar.analisar desempenho e gerenciar todas as suas contas em um só lugar.

47. Business Angel - Anjo Investidor:47. Business Angel - Anjo Investidor:
Investidor individual que fornece capital para startups em estágio inicial, muitas vezes Investidor individual que fornece capital para startups em estágio inicial, muitas vezes 
em troca de participação acionária ou dívida conversível.em troca de participação acionária ou dívida conversível.

48. Business Development - Desenvolvimento de Negócios:48. Business Development - Desenvolvimento de Negócios:
Atividades e iniciativas voltadas para criar valor a longo prazo e oportunidades de Atividades e iniciativas voltadas para criar valor a longo prazo e oportunidades de 
crescimento para uma empresa.crescimento para uma empresa.
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49. Business Intelligence (BI) - Inteligência de Negócios:49. Business Intelligence (BI) - Inteligência de Negócios:
Tecnologias, aplicativos e práticas para coletar, integrar, analisar e apresentar Tecnologias, aplicativos e práticas para coletar, integrar, analisar e apresentar 
informações de negócios para apoiar a tomada de decisões.informações de negócios para apoiar a tomada de decisões.

50. Business To Business (B2B):50. Business To Business (B2B):
Modelo de negócios em que as transações comerciais ocorrem entre empresas, como Modelo de negócios em que as transações comerciais ocorrem entre empresas, como 
entre fabricantes e atacadistas, ou entre atacadistas e varejistas.entre fabricantes e atacadistas, ou entre atacadistas e varejistas.

51. Business To Consumer (B2C):51. Business To Consumer (B2C):
Modelo de negócios em que as empresas vendem produtos ou serviços diretamente Modelo de negócios em que as empresas vendem produtos ou serviços diretamente 
ao consumidor final.ao consumidor final.

52. Business To Developer (B2D):52. Business To Developer (B2D):
Modelo de negócios focado em fornecer produtos ou serviços diretamente Modelo de negócios focado em fornecer produtos ou serviços diretamente 
a desenvolvedores de software ou TI, como APIs, SDKs ou plataformas de a desenvolvedores de software ou TI, como APIs, SDKs ou plataformas de 
desenvolvimento.desenvolvimento.

53. Buyer Persona:53. Buyer Persona:
Representação semi-fictícia do cliente ideal, baseada em dados reais e insights de Representação semi-fictícia do cliente ideal, baseada em dados reais e insights de 
mercado, usada para guiar estratégias de marketing.mercado, usada para guiar estratégias de marketing.

54. Calendário de Conteúdo:54. Calendário de Conteúdo:
Ferramenta de planejamento usada para organizar a publicação de conteúdo em sites Ferramenta de planejamento usada para organizar a publicação de conteúdo em sites 
e redes sociais, garantindo consistência e relevância.e redes sociais, garantindo consistência e relevância.

55. Call To Action (CTA):55. Call To Action (CTA):
Instrução para o usuário realizar uma ação específica, como “Inscreva-se aqui”, Instrução para o usuário realizar uma ação específica, como “Inscreva-se aqui”, 
“Compre agora” ou “Saiba mais”, geralmente apresentada na forma de botão ou link.“Compre agora” ou “Saiba mais”, geralmente apresentada na forma de botão ou link.

56. Campanha Publicitária:56. Campanha Publicitária:
Série coordenada de mensagens publicitárias que seguem um único tema e são Série coordenada de mensagens publicitárias que seguem um único tema e são 
distribuídas em vários canais de mídia, com o objetivo de alcançar um público-alvo distribuídas em vários canais de mídia, com o objetivo de alcançar um público-alvo 
específico.específico.

57. Canais de Distribuição:57. Canais de Distribuição:
Caminhos ou rotas pelos quais produtos ou serviços se movem do fabricante ou Caminhos ou rotas pelos quais produtos ou serviços se movem do fabricante ou 
fornecedor para o consumidor final.fornecedor para o consumidor final.

58. Canva:58. Canva:
Ferramenta de design gráfico baseada na web que permite criar designs visuais usando Ferramenta de design gráfico baseada na web que permite criar designs visuais usando 
uma interface de arrastar e soltar, ideal para materiais de marketing, apresentações e uma interface de arrastar e soltar, ideal para materiais de marketing, apresentações e 
conteúdo para redes sociais.conteúdo para redes sociais.
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59. Capacitação:59. Capacitação:
Processo de ensinar aos funcionários novas habilidades que são relevantes para seu Processo de ensinar aos funcionários novas habilidades que são relevantes para seu 
desenvolvimento profissional e para as necessidades emergentes da empresa.desenvolvimento profissional e para as necessidades emergentes da empresa.

60. Capacitação de Vendas:60. Capacitação de Vendas:
Processo de fornecer à equipe de vendas os recursos necessários, como conteúdo, Processo de fornecer à equipe de vendas os recursos necessários, como conteúdo, 
ferramentas, conhecimento e informações, para vender de forma mais eficaz.ferramentas, conhecimento e informações, para vender de forma mais eficaz.

61. Capital de Risco:61. Capital de Risco:
Financiamento fornecido por investidores a startups e pequenas empresas com Financiamento fornecido por investidores a startups e pequenas empresas com 
potencial de crescimento a longo prazo em troca de uma participação acionária.potencial de crescimento a longo prazo em troca de uma participação acionária.

62. Capital Expenditure (CapEx) - Despesas de Capital:62. Capital Expenditure (CapEx) - Despesas de Capital:
Despesas de capital, relacionadas à compra de ativos fixos ou à melhoria da capacidade Despesas de capital, relacionadas à compra de ativos fixos ou à melhoria da capacidade 
produtiva de longo prazo da empresa.produtiva de longo prazo da empresa.

63. Capital Gains - Ganhos de Capital:63. Capital Gains - Ganhos de Capital:
Ganhos de capital, lucro resultante da venda de um ativo a um preço superior ao seu Ganhos de capital, lucro resultante da venda de um ativo a um preço superior ao seu 
custo de aquisição.custo de aquisição.

64. Cash Flow - Fluxo de Caixa:64. Cash Flow - Fluxo de Caixa:
Movimento de dinheiro entrando e saindo de uma empresa durante um período Movimento de dinheiro entrando e saindo de uma empresa durante um período 
específico, crucial para a gestão financeira.específico, crucial para a gestão financeira.

65. Casting:65. Casting:
Seleção de atores, modelos ou participantes para um papel específico em uma produção Seleção de atores, modelos ou participantes para um papel específico em uma produção 
fotográfica ou cinematográfica, baseada em características físicas, habilidades de fotográfica ou cinematográfica, baseada em características físicas, habilidades de 
atuação e adequação ao papel.atuação e adequação ao papel.

66. Change Management - Gestão de Mudanças:66. Change Management - Gestão de Mudanças:
Gestão estratégica de mudanças dentro da organização, incluindo a adaptação a Gestão estratégica de mudanças dentro da organização, incluindo a adaptação a 
novos processos, culturas, sistemas e estruturas.novos processos, culturas, sistemas e estruturas.

67. Chargeback:67. Chargeback:
Processo em que um consumidor contesta uma transação feita com seu cartão de Processo em que um consumidor contesta uma transação feita com seu cartão de 
crédito ou débito diretamente com a emissora do cartão.crédito ou débito diretamente com a emissora do cartão.

68. Chatbot:68. Chatbot:
Programa de computador que simula conversas humanas por meio de inteligência Programa de computador que simula conversas humanas por meio de inteligência 
artificial, usado para facilitar a interação com usuários em sites e aplicativos.artificial, usado para facilitar a interação com usuários em sites e aplicativos.

69. Chief Executive Officer (CEO) - Diretor Executivo:69. Chief Executive Officer (CEO) - Diretor Executivo:
O mais alto executivo de uma empresa, responsável por tomar decisões estratégicas, O mais alto executivo de uma empresa, responsável por tomar decisões estratégicas, 
definir a visão e a direção geral da organização.definir a visão e a direção geral da organização.
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70. Chief Experience Officer (CXO) - Diretor de Experiência:70. Chief Experience Officer (CXO) - Diretor de Experiência:
Executivo responsável pela experiência geral do cliente com a marca, desde o primeiro Executivo responsável pela experiência geral do cliente com a marca, desde o primeiro 
contato até o pós-venda, garantindo uma experiência positiva e consistente.contato até o pós-venda, garantindo uma experiência positiva e consistente.

71. Chief Marketing Officer (CMO) - Diretor de Marketing:71. Chief Marketing Officer (CMO) - Diretor de Marketing:
Executivo responsável pela direção estratégica de todas as atividades de marketing Executivo responsável pela direção estratégica de todas as atividades de marketing 
da empresa, incluindo publicidade, gestão de marca, design, pesquisa de mercado e da empresa, incluindo publicidade, gestão de marca, design, pesquisa de mercado e 
comunicações.comunicações.

72. Churn Rate:72. Churn Rate:
Percentual de clientes que cancelam ou não renovam seu produto ou serviço durante Percentual de clientes que cancelam ou não renovam seu produto ou serviço durante 
um período determinado. Uma alta taxa de churn pode indicar insatisfação dos clientes um período determinado. Uma alta taxa de churn pode indicar insatisfação dos clientes 
ou problemas com o produto ou serviço.ou problemas com o produto ou serviço.

73. Ciclo de Vida do Produto:73. Ciclo de Vida do Produto:
As etapas pelas quais cada produto passa desde a introdução até a retirada do As etapas pelas quais cada produto passa desde a introdução até a retirada do 
mercado, incluindo introdução, crescimento, maturidade e declínio.mercado, incluindo introdução, crescimento, maturidade e declínio.

74. Click-Through Rate (CTR) - Taxa de Cliques:74. Click-Through Rate (CTR) - Taxa de Cliques:
Taxa de cliques, métrica que mede quantas vezes um anúncio ou link é clicado em Taxa de cliques, métrica que mede quantas vezes um anúncio ou link é clicado em 
relação ao número total de visualizações.relação ao número total de visualizações.

75. Cold Calling:75. Cold Calling:
Tática de vendas em que um vendedor entra em contato com potenciais clientes que Tática de vendas em que um vendedor entra em contato com potenciais clientes que 
não esperavam tal interação, com o objetivo de vender um produto ou serviço.não esperavam tal interação, com o objetivo de vender um produto ou serviço.

76. Color Grading:76. Color Grading:
Processo de ajustar e modificar as cores em uma produção de vídeo na pós-produção, Processo de ajustar e modificar as cores em uma produção de vídeo na pós-produção, 
usado para criar estilo visual, profundidade emocional ou continuidade de cena.usado para criar estilo visual, profundidade emocional ou continuidade de cena.

77. Compensation and Benefits - Compensação e Benefícios:77. Compensation and Benefits - Compensação e Benefícios:
Pacote de compensação e benefícios oferecido aos funcionários, incluindo salário, Pacote de compensação e benefícios oferecido aos funcionários, incluindo salário, 
bônus, seguro de saúde e outros incentivos.bônus, seguro de saúde e outros incentivos.

78. Competency Framework - Estrutura de Competências:78. Competency Framework - Estrutura de Competências:
Estrutura que define um conjunto de habilidades, conhecimentos e comportamentos Estrutura que define um conjunto de habilidades, conhecimentos e comportamentos 
necessários para desempenhar efetivamente diferentes funções dentro da organizanecessários para desempenhar efetivamente diferentes funções dentro da organiza
ção.ção.

79. Comportamento do Consumidor:79. Comportamento do Consumidor:
Estudo do processo de tomada de decisão dos compradores e os fatores que Estudo do processo de tomada de decisão dos compradores e os fatores que 
influenciam a escolha e compra de produtos ou serviços.influenciam a escolha e compra de produtos ou serviços.
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80. Compra de Mídia:80. Compra de Mídia:
O processo de negociar e comprar espaço ou tempo publicitário em diferentes canais O processo de negociar e comprar espaço ou tempo publicitário em diferentes canais 
de mídia, como televisão, rádio, impressos e digitais, para a distribuição de anúncios.de mídia, como televisão, rádio, impressos e digitais, para a distribuição de anúncios.

81. Compra de Mídia Programática:81. Compra de Mídia Programática:
Compra automatizada de espaço publicitário usando algoritmos e plataformas Compra automatizada de espaço publicitário usando algoritmos e plataformas 
tecnológicas para segmentar audiências e otimizar a eficiência das campanhas.tecnológicas para segmentar audiências e otimizar a eficiência das campanhas.

82. Comunicações Internas:82. Comunicações Internas:
Troca de informações e mensagens dentro de uma organização, destinada a garantir Troca de informações e mensagens dentro de uma organização, destinada a garantir 
que todos os membros estejam alinhados e informados sobre políticas, objetivos e que todos os membros estejam alinhados e informados sobre políticas, objetivos e 
mudanças.mudanças.

83. Content Management System (CMS) - Sistema de Gestão de Conteúdo:83. Content Management System (CMS) - Sistema de Gestão de Conteúdo:
Plataforma de software que permite a criação, edição, gestão e publicação de conteúdo Plataforma de software que permite a criação, edição, gestão e publicação de conteúdo 
digital sem a necessidade de conhecimento técnico especializado, como WordPress, digital sem a necessidade de conhecimento técnico especializado, como WordPress, 
Joomla ou Drupal.Joomla ou Drupal.

84. Conteúdo de Marca:84. Conteúdo de Marca:
Conteúdo produzido por uma marca que, embora tenha como objetivo engajar o Conteúdo produzido por uma marca que, embora tenha como objetivo engajar o 
público, não foca diretamente na promoção de produtos ou serviços, mas sim em público, não foca diretamente na promoção de produtos ou serviços, mas sim em 
valores e experiências relacionados à marca.valores e experiências relacionados à marca.

85. Conteúdo Dinâmico:85. Conteúdo Dinâmico:
Conteúdo que se adapta automaticamente com base nos dados e comportamento Conteúdo que se adapta automaticamente com base nos dados e comportamento 
do usuário, oferecendo uma experiência personalizada, muitas vezes gerenciado por do usuário, oferecendo uma experiência personalizada, muitas vezes gerenciado por 
CRMs.CRMs.

86. Conteúdo Patrocinado:86. Conteúdo Patrocinado:
Conteúdo pago que se assemelha ao formato e estilo editorial do veículo em que é Conteúdo pago que se assemelha ao formato e estilo editorial do veículo em que é 
publicado, mas é criado para promover uma marca ou produto específico.publicado, mas é criado para promover uma marca ou produto específico.

87. Conversão:87. Conversão:
Ação desejada que um visitante realiza em um site, que pode variar desde a assinatura Ação desejada que um visitante realiza em um site, que pode variar desde a assinatura 
de uma newsletter até a realização de uma compra.de uma newsletter até a realização de uma compra.

88. Conversion Rate - Taxa de Conversão:88. Conversion Rate - Taxa de Conversão:
Proporção de visitantes de um site que realizam uma ação desejada, como fazer uma Proporção de visitantes de um site que realizam uma ação desejada, como fazer uma 
compra ou se inscrever para receber mais informações.compra ou se inscrever para receber mais informações.

89. Conversion Rate Optimization (CRO) - Otimização da Taxa de Conversão:89. Conversion Rate Optimization (CRO) - Otimização da Taxa de Conversão:
Processo de otimização de sites para aumentar a porcentagem de visitantes que Processo de otimização de sites para aumentar a porcentagem de visitantes que 
realizam uma ação desejada, como preencher um formulário ou fazer uma compra.realizam uma ação desejada, como preencher um formulário ou fazer uma compra.
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90. Copywriter - Redator Publicitário:90. Copywriter - Redator Publicitário:
Redator especializado em criar textos persuasivos para publicidade e marketing, Redator especializado em criar textos persuasivos para publicidade e marketing, 
incluindo anúncios, conteúdo de sites, e-mails de marketing e posts em redes sociais.incluindo anúncios, conteúdo de sites, e-mails de marketing e posts em redes sociais.

91. Copywriting - Redação Publicitária:91. Copywriting - Redação Publicitária:
A arte de escrever textos publicitários ou promocionais, com o objetivo de persuadir A arte de escrever textos publicitários ou promocionais, com o objetivo de persuadir 
ou informar o público-alvo, incentivando-o a tomar uma ação específica.ou informar o público-alvo, incentivando-o a tomar uma ação específica.

92. Corporate Social Responsibility (CSR) - Responsabilidade Social92. Corporate Social Responsibility (CSR) - Responsabilidade Social
Corporativa:Corporativa:
Compromisso das empresas em contribuir para o desenvolvimento sustentável, Compromisso das empresas em contribuir para o desenvolvimento sustentável, 
trabalhando de forma ética e contribuindo para melhorar a qualidade de vida da trabalhando de forma ética e contribuindo para melhorar a qualidade de vida da 
comunidade e da sociedade em geral.comunidade e da sociedade em geral.

93. Cost Per Acquisition (CPA) - Custo por Aquisição:93. Cost Per Acquisition (CPA) - Custo por Aquisição:
Custo total para adquirir um novo cliente, incluindo todos os esforços de marketing e Custo total para adquirir um novo cliente, incluindo todos os esforços de marketing e 
vendas, uma medida importante para avaliar a eficiência do processo de aquisição.vendas, uma medida importante para avaliar a eficiência do processo de aquisição.

94. Cost Per Click (CPC) - Custo por Clique:94. Cost Per Click (CPC) - Custo por Clique:
Custo por clique, um modelo de precificação usado em publicidade online, onde o Custo por clique, um modelo de precificação usado em publicidade online, onde o 
anunciante paga cada vez que um usuário clica em seu anúncio.anunciante paga cada vez que um usuário clica em seu anúncio.

95. Cost Per Mille (CPM) - Custo por Mil Impressões:95. Cost Per Mille (CPM) - Custo por Mil Impressões:
Custo por mil impressões, um modelo de precificação usado na compra de espaço Custo por mil impressões, um modelo de precificação usado na compra de espaço 
publicitário, onde o anunciante paga a cada mil visualizações de seu anúncio.publicitário, onde o anunciante paga a cada mil visualizações de seu anúncio.

96. Costume Design - Design de Figurino:96. Costume Design - Design de Figurino:
Criação e escolha de roupas e acessórios para os personagens em uma produção, Criação e escolha de roupas e acessórios para os personagens em uma produção, 
ajudando a definir sua personalidade, época e contexto.ajudando a definir sua personalidade, época e contexto.

97. Creative Brief - Briefing Criativo:97. Creative Brief - Briefing Criativo:
Documento que descreve os objetivos, público-alvo, mensagens-chave e requisitos Documento que descreve os objetivos, público-alvo, mensagens-chave e requisitos 
específicos de uma campanha publicitária ou projeto de design, servindo como guia específicos de uma campanha publicitária ou projeto de design, servindo como guia 
para a equipe criativa.para a equipe criativa.

98. Cronograma de Produção:98. Cronograma de Produção:
Cronograma detalhado que planeja todas as etapas e atividades de uma produção, Cronograma detalhado que planeja todas as etapas e atividades de uma produção, 
desde a pré-produção até a pós-produção, garantindo que o projeto seja concluído a desde a pré-produção até a pós-produção, garantindo que o projeto seja concluído a 
tempo.tempo.

99. Cross-cultural Marketing - Marketing Intercultural:99. Cross-cultural Marketing - Marketing Intercultural:
Estratégia de marketing que reconhece e se adapta às diferenças culturais entre os Estratégia de marketing que reconhece e se adapta às diferenças culturais entre os 
mercados, essencial em campanhas globais.mercados, essencial em campanhas globais.
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100. Cross-selling - Venda Cruzada:100. Cross-selling - Venda Cruzada:
Estratégia de vendas usada para convencer os clientes a comprar produtos adicionais Estratégia de vendas usada para convencer os clientes a comprar produtos adicionais 
relacionados ao item principal que estão comprando.relacionados ao item principal que estão comprando.

101. Cultura Corporativa:101. Cultura Corporativa:
Conjunto de crenças, valores, normas e práticas que definem a maneira como uma Conjunto de crenças, valores, normas e práticas que definem a maneira como uma 
empresa opera e interage com seus stakeholders.empresa opera e interage com seus stakeholders.

102. Cultura de Feedback:102. Cultura de Feedback:
Cultura organizacional que valoriza a troca contínua de feedback entre funcionários e Cultura organizacional que valoriza a troca contínua de feedback entre funcionários e 
gestores para promover o crescimento pessoal e profissional.gestores para promover o crescimento pessoal e profissional.

103. Cultura Organizacional:103. Cultura Organizacional:
Conjunto de valores, crenças, entendimentos e normas compartilhadas pelos membros Conjunto de valores, crenças, entendimentos e normas compartilhadas pelos membros 
de uma organização, que influenciam a forma como o trabalho é realizado.de uma organização, que influenciam a forma como o trabalho é realizado.

104. Curadoria de Conteúdo:104. Curadoria de Conteúdo:
Processo de coletar, organizar e apresentar conteúdo relevante de várias fontes Processo de coletar, organizar e apresentar conteúdo relevante de várias fontes 
para compartilhar com o público-alvo, adicionando valor por meio da seleção e para compartilhar com o público-alvo, adicionando valor por meio da seleção e 
contextualização.contextualização.

105. Customer Acquisition Cost (CAC) - Custo de Aquisição de Cliente:105. Customer Acquisition Cost (CAC) - Custo de Aquisição de Cliente:
Custo total associado à aquisição de um novo cliente, incluindo todas as despesas de Custo total associado à aquisição de um novo cliente, incluindo todas as despesas de 
marketing e vendas.marketing e vendas.

106. Customer Advocacy - Defesa do Cliente:106. Customer Advocacy - Defesa do Cliente:
Estratégia de marketing focada em gerar defensores da marca entre os clientes Estratégia de marketing focada em gerar defensores da marca entre os clientes 
existentes, que recomendam ativamente a empresa por meio de depoimentos ou existentes, que recomendam ativamente a empresa por meio de depoimentos ou 
indicações.indicações.

107. Customer Data Platform (CDP) - Plataforma de Dados do Cliente:107. Customer Data Platform (CDP) - Plataforma de Dados do Cliente:
Sistema que coleta e organiza dados de clientes de várias fontes para criar um perfil Sistema que coleta e organiza dados de clientes de várias fontes para criar um perfil 
único e completo do cliente, auxiliando na personalização e tomada de decisões.único e completo do cliente, auxiliando na personalização e tomada de decisões.

108. Customer Experience (CX) - Experiência do Cliente:108. Customer Experience (CX) - Experiência do Cliente:
Percepção do cliente sobre sua interação com a marca, produto ou serviço, Percepção do cliente sobre sua interação com a marca, produto ou serviço, 
influenciando diretamente a lealdade e satisfação.influenciando diretamente a lealdade e satisfação.

109. Customer Lifetime Value (CLTV) - Valor Vitalício do Cliente:109. Customer Lifetime Value (CLTV) - Valor Vitalício do Cliente:
Previsão do valor total que um cliente trará para a empresa durante seu relacionamento, Previsão do valor total que um cliente trará para a empresa durante seu relacionamento, 
essencial para entender o valor de longo prazo dos clientes.essencial para entender o valor de longo prazo dos clientes.
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110. Customer Onboarding:110. Customer Onboarding:
Processo de integração de novos clientes, ensinando-os a usar produtos ou serviçosProcesso de integração de novos clientes, ensinando-os a usar produtos ou serviços
de forma eficaz para garantir uma boa experiência inicial.de forma eficaz para garantir uma boa experiência inicial.

111. Customer Relationship Management (CRM) - Gestão de Relacionamento 111. Customer Relationship Management (CRM) - Gestão de Relacionamento 
com o Cliente:com o Cliente:
Estratégias e tecnologias usadas pelas empresas para gerenciar e analisar interações Estratégias e tecnologias usadas pelas empresas para gerenciar e analisar interações 
com clientes, visando melhorar os relacionamentos de negócios.com clientes, visando melhorar os relacionamentos de negócios.

112. Customer Satisfaction Score (CSAT) - Índice de Satisfação do Cliente:112. Customer Satisfaction Score (CSAT) - Índice de Satisfação do Cliente:
Medida de quão satisfeitos os clientes estão com os produtos, serviços ou experiências Medida de quão satisfeitos os clientes estão com os produtos, serviços ou experiências 
da empresa.da empresa.

113. Dailies:113. Dailies:
Conjunto de filmagens brutas de um dia de filmagem, visualizado pela equipe de Conjunto de filmagens brutas de um dia de filmagem, visualizado pela equipe de 
produção e elenco para revisar e planejar as próximas etapas.produção e elenco para revisar e planejar as próximas etapas.

114. Debt Financing - Financiamento por Dívida:114. Debt Financing - Financiamento por Dívida:
Obtenção de recursos financeiros por meio de empréstimos ou emissão de títulos de Obtenção de recursos financeiros por meio de empréstimos ou emissão de títulos de 
dívida, que devem ser pagos com juros.dívida, que devem ser pagos com juros.

115. Design de Logotipo:115. Design de Logotipo:
Processo de criação de um símbolo visual único que representa uma empresa, marca Processo de criação de um símbolo visual único que representa uma empresa, marca 
ou produto. Envolve combinar formas, cores, fontes e imagens para criar uma marca ou produto. Envolve combinar formas, cores, fontes e imagens para criar uma marca 
distintiva que possa ser facilmente reconhecida e lembrada pelo público-alvo.distintiva que possa ser facilmente reconhecida e lembrada pelo público-alvo.

116. Design Responsivo:116. Design Responsivo:
Design de site que se ajusta automaticamente para se adequar à tela do dispositivo Design de site que se ajusta automaticamente para se adequar à tela do dispositivo 
do usuário, proporcionando uma experiência de navegação otimizada para desktops, do usuário, proporcionando uma experiência de navegação otimizada para desktops, 
tablets e smartphones.tablets e smartphones.

117. Diferenciação de Produto:117. Diferenciação de Produto:
Estratégia que as empresas usam para distinguir seus produtos ou serviços dos Estratégia que as empresas usam para distinguir seus produtos ou serviços dos 
concorrentes, com base em características, desempenho ou eficácia.concorrentes, com base em características, desempenho ou eficácia.

118. Digital Footprint:118. Digital Footprint:
Conjunto de dados que um usuário deixa online, que pode ser coletado e analisado Conjunto de dados que um usuário deixa online, que pode ser coletado e analisado 
para entender seu comportamento e preferências.para entender seu comportamento e preferências.

119. Director of Photography (DP) - Diretor de Fotografia:119. Director of Photography (DP) - Diretor de Fotografia:
Profissional responsável por supervisionar a iluminação e capturar as imagens em Profissional responsável por supervisionar a iluminação e capturar as imagens em 
uma produção, garantindo que a visão artística seja realizada visualmente.uma produção, garantindo que a visão artística seja realizada visualmente.
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120. Diretor Criativo:120. Diretor Criativo:
Líder do departamento criativo em uma agência de publicidade, responsável por Líder do departamento criativo em uma agência de publicidade, responsável por 
supervisionar a criação de conteúdo visual e textual que atenda aos objetivos de supervisionar a criação de conteúdo visual e textual que atenda aos objetivos de 
marketing do cliente.marketing do cliente.

121. Diretor de Arte:121. Diretor de Arte:
Responsável pela direção visual de campanhas de marketing e publicidade, incluindo Responsável pela direção visual de campanhas de marketing e publicidade, incluindo 
o desenvolvimento de conceitos visuais, design gráfico e supervisão da produção o desenvolvimento de conceitos visuais, design gráfico e supervisão da produção 
artística.artística.

122. Diversidade e Inclusão:122. Diversidade e Inclusão:
Práticas e políticas que promovem a representação e participação de diferentes grupos Práticas e políticas que promovem a representação e participação de diferentes grupos 
de pessoas, incluindo aqueles que diferem por raça, religião, gênero, orientação de pessoas, incluindo aqueles que diferem por raça, religião, gênero, orientação 
sexual, idade e outros atributos.sexual, idade e outros atributos.

123. Diversificação de Portfólio:123. Diversificação de Portfólio:
Estratégia de investimento que envolve a alocação de ativos em diferentes categorias Estratégia de investimento que envolve a alocação de ativos em diferentes categorias 
para minimizar riscos.para minimizar riscos.

124. Domain Authority - Autoridade do Domínio:124. Domain Authority - Autoridade do Domínio:
Métrica desenvolvida pela Moz que prevê o quão bem um site se classificará nos Métrica desenvolvida pela Moz que prevê o quão bem um site se classificará nos 
mecanismos de busca, com base em dados de links, raiz do domínio e outros fatores.mecanismos de busca, com base em dados de links, raiz do domínio e outros fatores.

125. Domínio:125. Domínio:
Nome único que identifica um site na Internet, atuando como um endereço que os Nome único que identifica um site na Internet, atuando como um endereço que os 
usuários digitam em seu navegador para acessar o site.usuários digitam em seu navegador para acessar o site.

126. Dress Code - Código de Vestimenta:126. Dress Code - Código de Vestimenta:
Conjunto de regras estabelecidas por uma organização sobre o que é apropriado para Conjunto de regras estabelecidas por uma organização sobre o que é apropriado para 
os funcionários usarem no local de trabalho. O código de vestimenta pode variar de os funcionários usarem no local de trabalho. O código de vestimenta pode variar de 
formal a casual de negócios, dependendo da cultura da empresa e da natureza do formal a casual de negócios, dependendo da cultura da empresa e da natureza do 
trabalho.trabalho.

127. Due Diligence:127. Due Diligence:
Processo de avaliação detalhada realizado antes de fechar um negócio financeiro, Processo de avaliação detalhada realizado antes de fechar um negócio financeiro, 
como a aquisição de uma empresa ou um investimento em ações.como a aquisição de uma empresa ou um investimento em ações.

128. E-commerce:128. E-commerce:
Compra e venda de bens ou serviços usando a Internet, e a transferência de dinheiro Compra e venda de bens ou serviços usando a Internet, e a transferência de dinheiro 
e dados para realizar essas transações.e dados para realizar essas transações.

129. Elasticidade Preço:129. Elasticidade Preço:
Medida de como a quantidade demandada de um bem ou serviço muda em resposta Medida de como a quantidade demandada de um bem ou serviço muda em resposta 
a uma mudança em seu preço.a uma mudança em seu preço.
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130. Elevator Pitch:130. Elevator Pitch:
Discurso curto usado para descrever um produto, serviço ou empresa e seu valor de Discurso curto usado para descrever um produto, serviço ou empresa e seu valor de 
forma clara e sucinta, geralmente em menos de dois minutos.forma clara e sucinta, geralmente em menos de dois minutos.

131. E-mail Marketing:131. E-mail Marketing:
Uso de e-mails para promover produtos ou serviços, manter relacionamentos com Uso de e-mails para promover produtos ou serviços, manter relacionamentos com 
clientes potenciais e atuais e engajar o público-alvo.clientes potenciais e atuais e engajar o público-alvo.

132. Empathy Statement - Declaração de Empatia:132. Empathy Statement - Declaração de Empatia:
Declaração usada por representantes de atendimento ao cliente para demonstrar Declaração usada por representantes de atendimento ao cliente para demonstrar 
empatia, compreensão e preocupação com a situação do cliente.empatia, compreensão e preocupação com a situação do cliente.

133. Employee Branding - Branding de Funcionários:133. Employee Branding - Branding de Funcionários:
Processo de promover a empresa aos funcionários da mesma forma que a marca Processo de promover a empresa aos funcionários da mesma forma que a marca 
é promovida aos clientes externos, com o objetivo de alinhar o comportamento dos é promovida aos clientes externos, com o objetivo de alinhar o comportamento dos 
funcionários com os objetivos da marca.funcionários com os objetivos da marca.

134. Employee Engagement - Engajamento dos Funcionários:134. Employee Engagement - Engajamento dos Funcionários:
Nível de entusiasmo e conexão que os funcionários sentem em relação ao seu trabalho, Nível de entusiasmo e conexão que os funcionários sentem em relação ao seu trabalho, 
o que influencia sua disposição para aprender e superar desafios na empresa.o que influencia sua disposição para aprender e superar desafios na empresa.

135. Employee Retention - Retenção de Funcionários:135. Employee Retention - Retenção de Funcionários:
Estratégias adotadas pelas empresas para manter seus melhores funcionários e Estratégias adotadas pelas empresas para manter seus melhores funcionários e 
reduzir as taxas de rotatividade, melhorando o ambiente de trabalho e oferecendo reduzir as taxas de rotatividade, melhorando o ambiente de trabalho e oferecendo 
benefícios competitivos.benefícios competitivos.

136. Employee Turnover:136. Employee Turnover:
Taxa na qual os funcionários deixam a empresa e são substituídos por novos Taxa na qual os funcionários deixam a empresa e são substituídos por novos 
funcionários, podendo indicar o nível de satisfação com o ambiente de trabalho.funcionários, podendo indicar o nível de satisfação com o ambiente de trabalho.

137. Employee Value Proposition (EVP) - Proposta de Valor do Funcionário:137. Employee Value Proposition (EVP) - Proposta de Valor do Funcionário:
Conjunto de ofertas e valores que uma empresa proporciona aos seus funcionários Conjunto de ofertas e valores que uma empresa proporciona aos seus funcionários 
em troca de suas habilidades, competências e experiências.em troca de suas habilidades, competências e experiências.

138. Empoderamento:138. Empoderamento:
Prática de dar aos funcionários autoridade, responsabilidade e liberdade para tomar Prática de dar aos funcionários autoridade, responsabilidade e liberdade para tomar 
decisões sobre seu trabalho, com o objetivo de aumentar a satisfação no trabalho e decisões sobre seu trabalho, com o objetivo de aumentar a satisfação no trabalho e 
a eficiência operacional.a eficiência operacional.

139. Empresas Sustentáveis:139. Empresas Sustentáveis:
Organizações que priorizam a responsabilidade ambiental, social e econômica em Organizações que priorizam a responsabilidade ambiental, social e econômica em 
suas operações e processos de tomada de decisão.suas operações e processos de tomada de decisão.
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140. Endomarketing:140. Endomarketing:
Estratégia de marketing voltada para ações internas dentro da empresa, com o Estratégia de marketing voltada para ações internas dentro da empresa, com o 
objetivo de melhorar a comunicação e o engajamento dos funcionários, aumentando  objetivo de melhorar a comunicação e o engajamento dos funcionários, aumentando  
sua motivação e satisfação.sua motivação e satisfação.

141. Engajamento:141. Engajamento:
Grau de interação e envolvimento de um consumidor com uma marca, produto ou Grau de interação e envolvimento de um consumidor com uma marca, produto ou 
serviço. Medida da interação e participação do usuário com conteúdo online, incluindo serviço. Medida da interação e participação do usuário com conteúdo online, incluindo 
curtidas, comentários, compartilhamentos e visualizações.curtidas, comentários, compartilhamentos e visualizações.

142. Engajamento de Stakeholders:142. Engajamento de Stakeholders:
Processo de envolver pessoas ou grupos que podem ser afetados pelas atividades de Processo de envolver pessoas ou grupos que podem ser afetados pelas atividades de 
uma empresa, com o objetivo de criar relacionamentos positivos e apoiar o sucesso uma empresa, com o objetivo de criar relacionamentos positivos e apoiar o sucesso 
dos negócios.dos negócios.

143. Equity Financing - Financiamento por Equidade:143. Equity Financing - Financiamento por Equidade:
Levantamento de capital pela venda de participações acionárias na empresa, em Levantamento de capital pela venda de participações acionárias na empresa, em 
oposição ao financiamento por dívida.oposição ao financiamento por dívida.

144. Escalabilidade:144. Escalabilidade:
Capacidade de uma empresa de crescer e gerenciar um aumento na demanda sem Capacidade de uma empresa de crescer e gerenciar um aumento na demanda sem 
comprometer o desempenho ou a qualidade.comprometer o desempenho ou a qualidade.

145. Especialista em CRM:145. Especialista em CRM:
Focado em gerenciar o relacionamento com clientes por meio do uso de sistemas Focado em gerenciar o relacionamento com clientes por meio do uso de sistemas 
CRM para analisar interações, melhorar a satisfação e fidelidade dos clientes.CRM para analisar interações, melhorar a satisfação e fidelidade dos clientes.

146. Especialista em Mídia:146. Especialista em Mídia:
Responsável pelo planejamento, negociação e compra de espaço publicitário em Responsável pelo planejamento, negociação e compra de espaço publicitário em 
várias mídias, garantindo que as mensagens de marketing alcancem o público-alvo várias mídias, garantindo que as mensagens de marketing alcancem o público-alvo 
de forma eficaz.de forma eficaz.

147. Especialista em Performance:147. Especialista em Performance:
Especialista em campanhas de marketing com foco em resultados quantificáveis, Especialista em campanhas de marketing com foco em resultados quantificáveis, 
utilizando análise de dados para otimizar continuamente o desempenho da campanha utilizando análise de dados para otimizar continuamente o desempenho da campanha 
em termos de conversões e ROI.em termos de conversões e ROI.

148. Especialista em UX/UI (User Experience/User Interface):148. Especialista em UX/UI (User Experience/User Interface):
Profissional que projeta e otimiza interfaces e experiências do usuário em aplicativos Profissional que projeta e otimiza interfaces e experiências do usuário em aplicativos 
e sites, visando facilidade de uso e satisfação do usuário.e sites, visando facilidade de uso e satisfação do usuário.

149. Espírito de Equipe:149. Espírito de Equipe:
Mentalidade coletiva e camaradagem entre os membros de um grupo ou equipe, Mentalidade coletiva e camaradagem entre os membros de um grupo ou equipe, 
caracterizada por apoio mútuo, cooperação e um senso compartilhado de propósito.caracterizada por apoio mútuo, cooperação e um senso compartilhado de propósito.
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150. Estratégia de Retenção:150. Estratégia de Retenção:
Conjunto de práticas adotadas para manter funcionários valiosos na empresa, Conjunto de práticas adotadas para manter funcionários valiosos na empresa, 
reduzindo a rotatividade e mantendo um ambiente de trabalho positivo e produtivo.reduzindo a rotatividade e mantendo um ambiente de trabalho positivo e produtivo.

151. Estratégias de Retenção de Clientes:151. Estratégias de Retenção de Clientes:
Conjunto de técnicas e ações planejadas para manter os clientes existentes engajados Conjunto de técnicas e ações planejadas para manter os clientes existentes engajados 
e satisfeitos, com o objetivo de retê-los a longo prazo.e satisfeitos, com o objetivo de retê-los a longo prazo.

152. Estrategista de Conteúdo:152. Estrategista de Conteúdo:
Responsável por planejar, desenvolver e gerenciar conteúdo relevante e valioso em Responsável por planejar, desenvolver e gerenciar conteúdo relevante e valioso em 
linha com os objetivos de negócios e as necessidades do público-alvo.linha com os objetivos de negócios e as necessidades do público-alvo.

153. Estrategista Digital:153. Estrategista Digital:
Profissional que desenvolve estratégias abrangentes de marketing digital, integrando Profissional que desenvolve estratégias abrangentes de marketing digital, integrando 
diferentes canais e tecnologias digitais para alcançar objetivos de marketing específicos.diferentes canais e tecnologias digitais para alcançar objetivos de marketing específicos.

154. Estrutura Organizacional:154. Estrutura Organizacional:
Arranjo dos diferentes departamentos, equipes e posições dentro de uma empresa, Arranjo dos diferentes departamentos, equipes e posições dentro de uma empresa, 
definindo como as tarefas são divididas, coordenadas e supervisionadas.definindo como as tarefas são divididas, coordenadas e supervisionadas.

155. Event-Triggered Email - E-mail Disparado por Evento:155. Event-Triggered Email - E-mail Disparado por Evento:
Email automatizado enviado com base na ocorrência de um evento específico Email automatizado enviado com base na ocorrência de um evento específico 
relacionado ao comportamento do cliente, como um aniversário ou abandono de relacionado ao comportamento do cliente, como um aniversário ou abandono de 
carrinho.carrinho.

156. Excel:156. Excel:
Programa de planilhas do Microsoft Office, usado para análise de dados, cálculos Programa de planilhas do Microsoft Office, usado para análise de dados, cálculos 
financeiros, gerenciamento de informações e visualização de dados.financeiros, gerenciamento de informações e visualização de dados.

157. Feedback do Cliente:157. Feedback do Cliente:
Opiniões, sugestões e comentários fornecidos pelos clientes sobre suas experiências Opiniões, sugestões e comentários fornecidos pelos clientes sobre suas experiências 
com os produtos, serviços ou atendimento da empresa.com os produtos, serviços ou atendimento da empresa.

158. Figma:158. Figma:
Ferramenta de design de interface baseada na nuvem que facilita a colaboração Ferramenta de design de interface baseada na nuvem que facilita a colaboração 
em tempo real em projetos de design UI/UX, permitindo que as equipes de design em tempo real em projetos de design UI/UX, permitindo que as equipes de design 
trabalhem juntas de forma eficiente.trabalhem juntas de forma eficiente.

159. First Call Resolution (FCR) - Resolução na Primeira Chamada:159. First Call Resolution (FCR) - Resolução na Primeira Chamada:
Capacidade de resolver a dúvida ou problema de um cliente na primeira interação, Capacidade de resolver a dúvida ou problema de um cliente na primeira interação, 
sem a necessidade de acompanhamento.sem a necessidade de acompanhamento.



19

160. First-Mover Advantage - Vantagem do Pioneiro:160. First-Mover Advantage - Vantagem do Pioneiro:
Vantagem competitiva obtida por uma empresa que é a primeira a introduzir um novo Vantagem competitiva obtida por uma empresa que é a primeira a introduzir um novo 
produto ou serviço em um mercado, permitindo-lhe estabelecer forte reconhecimento produto ou serviço em um mercado, permitindo-lhe estabelecer forte reconhecimento 
de marca e fidelidade do cliente.de marca e fidelidade do cliente.

161. Flexible Working Arrangements - Arranjos de Trabalho Flexíveis:161. Flexible Working Arrangements - Arranjos de Trabalho Flexíveis:
Condições de trabalho que permitem aos funcionários ter flexibilidade em termos de Condições de trabalho que permitem aos funcionários ter flexibilidade em termos de 
onde e quando trabalham, incluindo teletrabalho e horários flexíveis.onde e quando trabalham, incluindo teletrabalho e horários flexíveis.

162. Foley:162. Foley:
Criação e gravação de efeitos sonoros personalizados na pós-produção, usados para Criação e gravação de efeitos sonoros personalizados na pós-produção, usados para 
aumentar a qualidade sonora e o realismo de uma produção cinematográfica.aumentar a qualidade sonora e o realismo de uma produção cinematográfica.

163. Formação de Equipe:163. Formação de Equipe:
Atividades projetadas para aumentar a coesão da equipe e melhorar a colaboração e Atividades projetadas para aumentar a coesão da equipe e melhorar a colaboração e 
comunicação entre os membros da equipe.comunicação entre os membros da equipe.

164. Frequência:164. Frequência:
Número médio de vezes que o público-alvo é exposto à mensagem de marketing ou Número médio de vezes que o público-alvo é exposto à mensagem de marketing ou 
campanha publicitária durante um determinado período.campanha publicitária durante um determinado período.

165. Frequently Asked Questions (FAQ) - Perguntas Frequentes:165. Frequently Asked Questions (FAQ) - Perguntas Frequentes:
Seção de perguntas e respostas comuns disponibilizada em sites ou portais de Seção de perguntas e respostas comuns disponibilizada em sites ou portais de 
serviços, destinada a esclarecer dúvidas recorrentes dos clientes.serviços, destinada a esclarecer dúvidas recorrentes dos clientes.

166. Funil de Conversão:166. Funil de Conversão:
Modelo que descreve as etapas pelas quais um potencial cliente passa, desde Modelo que descreve as etapas pelas quais um potencial cliente passa, desde 
o primeiro contato com a marca até a ação final desejada, como uma compra ou o primeiro contato com a marca até a ação final desejada, como uma compra ou 
assinatura.assinatura.

167. Funil de Vendas:167. Funil de Vendas:
Modelo que descreve a jornada do cliente desde o primeiro contato com a marca Modelo que descreve a jornada do cliente desde o primeiro contato com a marca 
até a realização da compra, geralmente dividido em etapas como conscientização, até a realização da compra, geralmente dividido em etapas como conscientização, 
consideração, decisão e ação.consideração, decisão e ação.

168. Gaffer:168. Gaffer:
Profissional responsável por executar o design de iluminação em um set de filmagem, Profissional responsável por executar o design de iluminação em um set de filmagem, 
trabalhando em estreita colaboração com o diretor de fotografia.trabalhando em estreita colaboração com o diretor de fotografia.

169. Gamificação:169. Gamificação:
Integração de elementos e mecânicas de design de jogos em contextos não Integração de elementos e mecânicas de design de jogos em contextos não 
relacionados a jogos, como educação, marketing ou processos empresariais, para relacionados a jogos, como educação, marketing ou processos empresariais, para 
engajar e motivar indivíduos.engajar e motivar indivíduos.
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170. Geotargeting:170. Geotargeting:
Prática de entregar conteúdo ou anúncios a um usuário com base em sua localização Prática de entregar conteúdo ou anúncios a um usuário com base em sua localização 
geográfica, usando tecnologia de localização, como GPS ou endereço IP.geográfica, usando tecnologia de localização, como GPS ou endereço IP.

171. Geração de Demanda:171. Geração de Demanda:
Conjunto de atividades de marketing projetadas para criar demanda ou interesse em Conjunto de atividades de marketing projetadas para criar demanda ou interesse em 
produtos ou serviços, visando gerar leads e conversões.produtos ou serviços, visando gerar leads e conversões.

172. Geração de Leads:172. Geração de Leads:
Processo de atrair e converter estranhos e prospects em alguém que demonstrou Processo de atrair e converter estranhos e prospects em alguém que demonstrou 
interesse no produto ou serviço de uma empresa.interesse no produto ou serviço de uma empresa.

173. Gerente de Contas:173. Gerente de Contas:
Profissional responsável por gerenciar e desenvolver relacionamentos com clientes Profissional responsável por gerenciar e desenvolver relacionamentos com clientes 
específicos, garantindo a satisfação e maximizando o valor dos contratos.específicos, garantindo a satisfação e maximizando o valor dos contratos.

174. Gerente de E-commerce:174. Gerente de E-commerce:
Responsável pela operação e estratégia de vendas online de uma empresa, incluindo Responsável pela operação e estratégia de vendas online de uma empresa, incluindo 
gestão de sites, logística, atendimento ao cliente e estratégias de marketing digital.gestão de sites, logística, atendimento ao cliente e estratégias de marketing digital.

175. Gerente de Inovação:175. Gerente de Inovação:
Responsável por liderar iniciativas de inovação dentro de uma empresa, explorando Responsável por liderar iniciativas de inovação dentro de uma empresa, explorando 
novas tecnologias, produtos e modelos de negócios para gerar crescimento.novas tecnologias, produtos e modelos de negócios para gerar crescimento.

176. Gerente de Marketing Digital:176. Gerente de Marketing Digital:
Focado em desenvolver, implementar e gerenciar campanhas de marketing que Focado em desenvolver, implementar e gerenciar campanhas de marketing que 
promovam a marca e seus produtos por meio de canais digitais.promovam a marca e seus produtos por meio de canais digitais.

177. Gerente de Mídias Sociais:177. Gerente de Mídias Sociais:
Profissional responsável por gerenciar plataformas de mídias sociais, incluindo criação Profissional responsável por gerenciar plataformas de mídias sociais, incluindo criação 
de conteúdo, monitoramento de interações e análise de desempenho.de conteúdo, monitoramento de interações e análise de desempenho.

178. Gerente de Planejamento:178. Gerente de Planejamento:
Profissional que desenvolve planos estratégicos de marketing, analisando o mercado, Profissional que desenvolve planos estratégicos de marketing, analisando o mercado, 
concorrência e tendências para identificar oportunidades e desafios.concorrência e tendências para identificar oportunidades e desafios.

179. Gerente de Produto:179. Gerente de Produto:
Responsável por desenvolver e gerenciar o ciclo de vida dos produtos, desde a Responsável por desenvolver e gerenciar o ciclo de vida dos produtos, desde a 
concepção e desenvolvimento até o lançamento e avaliação de desempenho no concepção e desenvolvimento até o lançamento e avaliação de desempenho no 
mercado.mercado.
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180. Gerente de Tráfego:180. Gerente de Tráfego:
Profissional que se especializa em gerenciar e otimizar o fluxo de visitantes para sites Profissional que se especializa em gerenciar e otimizar o fluxo de visitantes para sites 
ou campanhas publicitárias online, frequentemente trabalhando com plataformas de ou campanhas publicitárias online, frequentemente trabalhando com plataformas de 
publicidade paga, como Google Ads e Facebook Ads.publicidade paga, como Google Ads e Facebook Ads.

181. Gestão de Desempenho:181. Gestão de Desempenho:
Sistema contínuo de feedback e avaliação usado para melhorar o desempenho dos Sistema contínuo de feedback e avaliação usado para melhorar o desempenho dos 
funcionários e alinhar seus objetivos com os da organização.funcionários e alinhar seus objetivos com os da organização.

182. Gestão do Conhecimento:182. Gestão do Conhecimento:
Processo de capturar, desenvolver, compartilhar e usar de forma eficaz o conhecimento Processo de capturar, desenvolver, compartilhar e usar de forma eficaz o conhecimento 
organizacional para melhorar o aprendizado e a inovação.organizacional para melhorar o aprendizado e a inovação.

183. Gestão de Contatos:183. Gestão de Contatos:
Função de um sistema CRM que envolve armazenar informações de contato, histórico Função de um sistema CRM que envolve armazenar informações de contato, histórico 
de interações e dados relevantes dos clientes.de interações e dados relevantes dos clientes.

184. Gestão de Filas:184. Gestão de Filas:
Gestão de filas no atendimento ao cliente presencial ou online, visando otimizar os Gestão de filas no atendimento ao cliente presencial ou online, visando otimizar os 
tempos de espera e melhorar a experiência do cliente.tempos de espera e melhorar a experiência do cliente.

185. Gestão de Pipeline de Vendas:185. Gestão de Pipeline de Vendas:
Gestão das etapas pelas quais um cliente potencial passa no processo de vendas, Gestão das etapas pelas quais um cliente potencial passa no processo de vendas, 
desde a prospecção até o fechamento do negócio.desde a prospecção até o fechamento do negócio.

186. Gestão de Talentos:186. Gestão de Talentos:
Conjunto de processos integrados de RH usados para atrair, desenvolver, motivar e Conjunto de processos integrados de RH usados para atrair, desenvolver, motivar e 
reter funcionários de alto desempenho.reter funcionários de alto desempenho.

187. Gestão do Ciclo de Vida do Cliente:187. Gestão do Ciclo de Vida do Cliente:
Estratégia de CRM que foca em gerenciar todas as fases do ciclo de vida do cliente, Estratégia de CRM que foca em gerenciar todas as fases do ciclo de vida do cliente, 
desde a aquisição até a retenção e expansão.desde a aquisição até a retenção e expansão.

188. Gifting:188. Gifting:
Estratégia de marketing que envolve enviar presentes para clientes, influenciadores Estratégia de marketing que envolve enviar presentes para clientes, influenciadores 
ou parceiros como forma de agradecimento, fortalecimento de relacionamentos ou parceiros como forma de agradecimento, fortalecimento de relacionamentos 
ou incentivo à promoção da marca. Presentes podem ser usados para aumentar a ou incentivo à promoção da marca. Presentes podem ser usados para aumentar a 
lealdade, incentivar o boca a boca positivo e gerar conteúdo de marca gerado pelo lealdade, incentivar o boca a boca positivo e gerar conteúdo de marca gerado pelo 
usuário.usuário.

189. Globalização:189. Globalização:
Processo de interação e integração entre pessoas, empresas e governos de diferentes Processo de interação e integração entre pessoas, empresas e governos de diferentes 
nações, impulsionado pelo comércio internacional e apoiado por tecnologias de nações, impulsionado pelo comércio internacional e apoiado por tecnologias de 
informação.informação.
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190. Google Ads:190. Google Ads:
Plataforma de publicidade online do Google que permite que as empresas exibam Plataforma de publicidade online do Google que permite que as empresas exibam 
anúncios nos resultados de pesquisa do Google, sites parceiros e outras propriedades anúncios nos resultados de pesquisa do Google, sites parceiros e outras propriedades 
do Google.do Google.

191. Google Analytics:191. Google Analytics:
Serviço web gratuito oferecido pelo Google que rastreia e relata o tráfego do site, Serviço web gratuito oferecido pelo Google que rastreia e relata o tráfego do site, 
permitindo aos usuários entender o comportamento dos visitantes, otimizar o marketing permitindo aos usuários entender o comportamento dos visitantes, otimizar o marketing 
e melhorar a usabilidade dos sites.e melhorar a usabilidade dos sites.

192. Governança Corporativa:192. Governança Corporativa:
Conjunto de práticas, políticas e procedimentos usados para governar uma empresa Conjunto de práticas, políticas e procedimentos usados para governar uma empresa 
a fim de garantir transparência, equidade e responsabilidade nas relações com todos a fim de garantir transparência, equidade e responsabilidade nas relações com todos 
os stakeholders.os stakeholders.

193. Gráficos Vetoriais:193. Gráficos Vetoriais:
Uma imagem criada usando fórmulas matemáticas que definem formas geométricas Uma imagem criada usando fórmulas matemáticas que definem formas geométricas 
como linhas, curvas e polígonos. Ao contrário dos gráficos raster, que são compostos como linhas, curvas e polígonos. Ao contrário dos gráficos raster, que são compostos 
por pixels, os gráficos vetoriais podem ser dimensionados para qualquer tamanho sem por pixels, os gráficos vetoriais podem ser dimensionados para qualquer tamanho sem 
perder qualidade. Esse atributo os torna ideais para logotipos, ilustrações e elementos perder qualidade. Esse atributo os torna ideais para logotipos, ilustrações e elementos 
de design gráfico que precisam ser redimensionados frequentemente ou impressos de design gráfico que precisam ser redimensionados frequentemente ou impressos 
em várias dimensões. Gráficos vetoriais são tipicamente editados com software em várias dimensões. Gráficos vetoriais são tipicamente editados com software 
especializado, como o Adobe Illustrator, permitindo ajustes e modificações precisas. especializado, como o Adobe Illustrator, permitindo ajustes e modificações precisas. 
Sua escalabilidade, independência de resolução e tamanhos de arquivo pequenos Sua escalabilidade, independência de resolução e tamanhos de arquivo pequenos 
fazem dos gráficos vetoriais uma escolha preferida para aplicações de mídia digital e fazem dos gráficos vetoriais uma escolha preferida para aplicações de mídia digital e 
impressa, onde a clareza e a qualidade são essenciais.impressa, onde a clareza e a qualidade são essenciais.

194. Green Screen - Tela Verde:194. Green Screen - Tela Verde:
Técnica de produção que envolve filmar um sujeito na frente de uma tela verde para Técnica de produção que envolve filmar um sujeito na frente de uma tela verde para 
substituir o fundo na pós-produção, permitindo a adição de diferentes efeitos visuais substituir o fundo na pós-produção, permitindo a adição de diferentes efeitos visuais 
ou cenários.ou cenários.

195. Gross Rating Points (GRP):195. Gross Rating Points (GRP):
Pontos de audiência bruta, medida usada para avaliar o tamanho da audiência de Pontos de audiência bruta, medida usada para avaliar o tamanho da audiência de 
campanhas publicitárias na TV e no rádio, combinando alcance e frequência.campanhas publicitárias na TV e no rádio, combinando alcance e frequência.

196. Growth Hacking:196. Growth Hacking:
Estratégias e técnicas focadas no crescimento rápido e eficiente de uma empresa, Estratégias e técnicas focadas no crescimento rápido e eficiente de uma empresa, 
frequentemente aplicadas em startups, utilizando criatividade, pensamento analítico frequentemente aplicadas em startups, utilizando criatividade, pensamento analítico 
e métricas sociais.e métricas sociais.
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197. Growth Marketer:197. Growth Marketer:
Especialista em estratégias de crescimento rápido e escalável, utilizando Especialista em estratégias de crescimento rápido e escalável, utilizando 
experimentação e análise de dados para impulsionar a aquisição, ativação e retenção experimentação e análise de dados para impulsionar a aquisição, ativação e retenção 
de clientes.de clientes.

198. Hashtag:198. Hashtag:
Palavra ou frase precedida pelo símbolo #, usada nas redes sociais para marcar Palavra ou frase precedida pelo símbolo #, usada nas redes sociais para marcar 
conteúdo relacionado a um tópico específico, facilitando a busca por postagens.conteúdo relacionado a um tópico específico, facilitando a busca por postagens.

199. Heatmap:199. Heatmap:
Ferramenta de análise visual que mostra os locais em uma página da web onde os Ferramenta de análise visual que mostra os locais em uma página da web onde os 
usuários mais clicam, movem o mouse ou rolam, ajudando a entender o comportamento usuários mais clicam, movem o mouse ou rolam, ajudando a entender o comportamento 
do usuário.do usuário.

200. Hedge:200. Hedge:
Estratégia usada para reduzir ou compensar o risco de movimentos adversos de Estratégia usada para reduzir ou compensar o risco de movimentos adversos de 
preços em um investimento, frequentemente por meio de instrumentos derivativos.preços em um investimento, frequentemente por meio de instrumentos derivativos.

201. Help Desk:201. Help Desk:
Sistema ou departamento que fornece informações e suporte para resolver problemas Sistema ou departamento que fornece informações e suporte para resolver problemas 
de clientes ou usuários de serviços tecnológicos.de clientes ou usuários de serviços tecnológicos.

202. Hootsuite:202. Hootsuite:
Plataforma de gestão de redes sociais que permite aos usuários criar, agendar e Plataforma de gestão de redes sociais que permite aos usuários criar, agendar e 
publicar conteúdo em várias redes sociais a partir de um único painel.publicar conteúdo em várias redes sociais a partir de um único painel.

203. Hospedagem:203. Hospedagem:
Serviço que permite que sites sejam acessíveis na Internet, armazenando-os em Serviço que permite que sites sejam acessíveis na Internet, armazenando-os em 
servidores conectados à rede.servidores conectados à rede.

204. HubSpot:204. HubSpot:
Plataforma de marketing, vendas e atendimento ao cliente que oferece automação de Plataforma de marketing, vendas e atendimento ao cliente que oferece automação de 
marketing, CRM e ferramentas de atendimento ao cliente, ajudando as empresas a marketing, CRM e ferramentas de atendimento ao cliente, ajudando as empresas a 
atrair visitantes, converter leads e satisfazer clientes.atrair visitantes, converter leads e satisfazer clientes.

205. Human Capital Management (HCM) - Gestão de Capital Humano:205. Human Capital Management (HCM) - Gestão de Capital Humano:
Práticas de RH focadas em adquirir, gerenciar e otimizar o capital humano da empresa Práticas de RH focadas em adquirir, gerenciar e otimizar o capital humano da empresa 
para alcançar os objetivos organizacionais.para alcançar os objetivos organizacionais.

206. Identidade de Marca:206. Identidade de Marca:
Conjunto visual de elementos da marca, incluindo logotipo, cores, tipografia e outros Conjunto visual de elementos da marca, incluindo logotipo, cores, tipografia e outros 
materiais visuais, que juntos estabelecem a imagem única da marca no mercado.materiais visuais, que juntos estabelecem a imagem única da marca no mercado.



24

207. Impressões:207. Impressões:
Número total de vezes que um anúncio é exibido, independentemente de ter sido Número total de vezes que um anúncio é exibido, independentemente de ter sido 
clicado ou não.clicado ou não.

208. Inbound Marketing:208. Inbound Marketing:
Metodologia de marketing que visa atrair clientes por meio de conteúdo relevante e Metodologia de marketing que visa atrair clientes por meio de conteúdo relevante e 
interações úteis, não intrusivas.interações úteis, não intrusivas.

209. Índices Financeiros:209. Índices Financeiros:
Índices financeiros usados para avaliar a saúde financeira e o desempenho de uma Índices financeiros usados para avaliar a saúde financeira e o desempenho de uma 
empresa, incluindo liquidez, dívida, rentabilidade e eficiência.empresa, incluindo liquidez, dívida, rentabilidade e eficiência.

210. Influenciador de Redes Sociais:210. Influenciador de Redes Sociais:
Indivíduo com um grande número de seguidores nas redes sociais que pode influenciar Indivíduo com um grande número de seguidores nas redes sociais que pode influenciar 
o comportamento de compra de seu público por meio de recomendações de produtos o comportamento de compra de seu público por meio de recomendações de produtos 
ou promoções.ou promoções.

211. Infográfico:211. Infográfico:
Representação gráfica de informações ou dados, combinando texto, imagens e design Representação gráfica de informações ou dados, combinando texto, imagens e design 
para apresentar conteúdo de forma visualmente atraente e fácil de entender.para apresentar conteúdo de forma visualmente atraente e fácil de entender.

212. Initial Public Offering (IPO) - Oferta Pública Inicial:212. Initial Public Offering (IPO) - Oferta Pública Inicial:
Primeira oferta pública de ações de uma empresa no mercado de capitais, marcando Primeira oferta pública de ações de uma empresa no mercado de capitais, marcando 
a transição de privada para pública.a transição de privada para pública.

213. Integração de E-mail Marketing:213. Integração de E-mail Marketing:
Integração de ferramentas de CRM com plataformas de email marketing para Integração de ferramentas de CRM com plataformas de email marketing para 
automatizar o envio de mensagens personalizadas e segmentadas com base no automatizar o envio de mensagens personalizadas e segmentadas com base no 
comportamento e preferências do cliente.comportamento e preferências do cliente.

214. Internal Rate of Return (IRR) - Taxa Interna de Retorno:214. Internal Rate of Return (IRR) - Taxa Interna de Retorno:
Taxa interna de retorno, taxa de desconto que torna o VPL de todos os fluxos de caixa Taxa interna de retorno, taxa de desconto que torna o VPL de todos os fluxos de caixa 
de um investimento igual a zero, usada para avaliar a atratividade de projetos de de um investimento igual a zero, usada para avaliar a atratividade de projetos de 
investimento.investimento.

215. Jingle:215. Jingle:
Canção ou melodia curta e cativante usada na publicidade para transmitir uma Canção ou melodia curta e cativante usada na publicidade para transmitir uma 
mensagem memorável sobre um produto ou serviço.mensagem memorável sobre um produto ou serviço.

216. Job Satisfaction - Satisfação no Trabalho:216. Job Satisfaction - Satisfação no Trabalho:
Nível de contentamento dos funcionários com seu trabalho, que pode influenciar a Nível de contentamento dos funcionários com seu trabalho, que pode influenciar a 
motivação, desempenho e retenção.motivação, desempenho e retenção.
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217. Key Performance Indicator (KPI) For Sales - Indicador-Chave de Desempenho 217. Key Performance Indicator (KPI) For Sales - Indicador-Chave de Desempenho 
(KPI) de Vendas:(KPI) de Vendas:
Métrica quantificável usada para avaliar o sucesso de uma organização, funcionário, Métrica quantificável usada para avaliar o sucesso de uma organização, funcionário, 
equipe ou projeto em atingir objetivos específicos.equipe ou projeto em atingir objetivos específicos.

218. Landing Page:218. Landing Page:
Página web criada especificamente para receber visitantes de uma campanha de Página web criada especificamente para receber visitantes de uma campanha de 
marketing ou publicidade, otimizada para converter visitantes em leads ou clientes.marketing ou publicidade, otimizada para converter visitantes em leads ou clientes.

219. Layout:219. Layout:
Arranjo dos elementos físicos em um espaço ou a estrutura das informações em uma Arranjo dos elementos físicos em um espaço ou a estrutura das informações em uma 
página ou tela.página ou tela.

220. Lead:220. Lead:
Indivíduo ou organização com interesse em um produto ou serviço, potencialmente Indivíduo ou organização com interesse em um produto ou serviço, potencialmente 
tornando-se um cliente.tornando-se um cliente.

221. Lead Magnet:221. Lead Magnet:
Recurso ou oferta de valor (como um e-book, webinar ou teste gratuito) oferecido em Recurso ou oferta de valor (como um e-book, webinar ou teste gratuito) oferecido em 
troca das informações de contato de um visitante, com o objetivo de gerar leads.troca das informações de contato de um visitante, com o objetivo de gerar leads.

222. Lead Qualification - Qualificação de Leads:222. Lead Qualification - Qualificação de Leads:
Processo de determinar se um potencial cliente é adequado e tem interesse suficiente Processo de determinar se um potencial cliente é adequado e tem interesse suficiente 
para avançar no processo de vendas.para avançar no processo de vendas.

223. Lead Scoring:223. Lead Scoring:
Método de classificar leads para determinar seu potencial de vendas com base nas Método de classificar leads para determinar seu potencial de vendas com base nas 
informações coletadas e comportamentos, priorizando assim o acompanhamento de informações coletadas e comportamentos, priorizando assim o acompanhamento de 
vendas.vendas.

224. Leadership Style - Estilo de Liderança:224. Leadership Style - Estilo de Liderança:
Abordagem adotada por um líder ao guiar, dirigir e motivar os funcionários, influenciando Abordagem adotada por um líder ao guiar, dirigir e motivar os funcionários, influenciando 
diretamente o clima organizacional e a produtividade.diretamente o clima organizacional e a produtividade.

225. Learning and Development (L&D) - Aprendizado e Desenvolvimento:225. Learning and Development (L&D) - Aprendizado e Desenvolvimento:
Área de RH focada no desenvolvimento profissional contínuo dos funcionários por Área de RH focada no desenvolvimento profissional contínuo dos funcionários por 
meio de treinamentos, cursos e outras oportunidades educacionais.meio de treinamentos, cursos e outras oportunidades educacionais.

226. Licitação:226. Licitação:
Processo formal pelo qual as empresas submetem propostas em resposta a um pedido Processo formal pelo qual as empresas submetem propostas em resposta a um pedido 
de propostas (RFP) emitido por outra empresa ou entidade governamental.de propostas (RFP) emitido por outra empresa ou entidade governamental.
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227. Liquidação:227. Liquidação:
Refere-se à resolução de uma disputa ou ao cumprimento de uma transação. Em Refere-se à resolução de uma disputa ou ao cumprimento de uma transação. Em 
disputas legais, envolve as partes concordando com um compromisso para concluir disputas legais, envolve as partes concordando com um compromisso para concluir 
o caso sem mais litígios, muitas vezes envolvendo pagamento ou outros termos que o caso sem mais litígios, muitas vezes envolvendo pagamento ou outros termos que 
ambas as partes aceitam. Em transações financeiras, liquidação significa o processo ambas as partes aceitam. Em transações financeiras, liquidação significa o processo 
em que títulos ou instrumentos financeiros são entregues, geralmente contra o em que títulos ou instrumentos financeiros são entregues, geralmente contra o 
pagamento de dinheiro, para cumprir obrigações contratuais. Isso pode incluir a pagamento de dinheiro, para cumprir obrigações contratuais. Isso pode incluir a 
transferência de ações, títulos ou dinheiro como parte de negociações ou acordos transferência de ações, títulos ou dinheiro como parte de negociações ou acordos 
contratuais. Liquidações são críticas para manter a integridade contratual, resolver contratuais. Liquidações são críticas para manter a integridade contratual, resolver 
disputas amigavelmente e garantir operações financeiras suaves nos ambientes de disputas amigavelmente e garantir operações financeiras suaves nos ambientes de 
negócios e legais.negócios e legais.

228. Liquidez:228. Liquidez:
Capacidade de uma empresa de cumprir suas obrigações de curto prazo, referindo-se Capacidade de uma empresa de cumprir suas obrigações de curto prazo, referindo-se 
à facilidade com que os ativos podem ser convertidos em dinheiro.à facilidade com que os ativos podem ser convertidos em dinheiro.

229. Live Chat - Chat ao Vivo:229. Live Chat - Chat ao Vivo:
Ferramenta de serviço online que permite a comunicação em tempo real entre clientes Ferramenta de serviço online que permite a comunicação em tempo real entre clientes 
e representantes de serviço através de um site ou aplicativo.e representantes de serviço através de um site ou aplicativo.

230. Location Permit - Permissão de Localização:230. Location Permit - Permissão de Localização:
Autorização oficial necessária para realizar filmagens ou sessões fotográficas em Autorização oficial necessária para realizar filmagens ou sessões fotográficas em 
determinados locais públicos ou privados.determinados locais públicos ou privados.

231. Location Release - Autorização de Localização:231. Location Release - Autorização de Localização:
Documento legal que concede permissão para filmar ou fotografar em um local Documento legal que concede permissão para filmar ou fotografar em um local 
específico, garantindo que a produção tenha os direitos necessários para usar as específico, garantindo que a produção tenha os direitos necessários para usar as 
imagens do local.imagens do local.

232. Location Scouting - Busca de Locação:232. Location Scouting - Busca de Locação:
Processo de encontrar o local ideal para filmagens ou sessões fotográficas, levando Processo de encontrar o local ideal para filmagens ou sessões fotográficas, levando 
em conta aspectos como iluminação, fundo, acessibilidade e permissões necessárias.em conta aspectos como iluminação, fundo, acessibilidade e permissões necessárias.

233. Location Sound - Som de Localização:233. Location Sound - Som de Localização:
Captura de áudio realizada durante a filmagem no local, incluindo diálogos, sons Captura de áudio realizada durante a filmagem no local, incluindo diálogos, sons 
ambientes e efeitos sonoros específicos da cena.ambientes e efeitos sonoros específicos da cena.

234. Lookalike Audiences - Audiências Semelhantes:234. Lookalike Audiences - Audiências Semelhantes:
Audiências criadas em plataformas de publicidade digital que se assemelham a Audiências criadas em plataformas de publicidade digital que se assemelham a 
um grupo de clientes existente, com base em características e comportamentos um grupo de clientes existente, com base em características e comportamentos 
compartilhados.compartilhados.
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235. Mailchimp:235. Mailchimp:
Plataforma de automação de marketing e serviço de email marketing que permite Plataforma de automação de marketing e serviço de email marketing que permite 
criar, enviar e analisar campanhas de email e anúncios, ideal para gerenciar listas de criar, enviar e analisar campanhas de email e anúncios, ideal para gerenciar listas de 
email e campanhas de marketing direto.email e campanhas de marketing direto.

236. Mala Direta:236. Mala Direta:
Estratégia de marketing que envolve o envio de material publicitário impresso Estratégia de marketing que envolve o envio de material publicitário impresso 
diretamente aos consumidores pelo correio, como folhetos, catálogos e cartas.diretamente aos consumidores pelo correio, como folhetos, catálogos e cartas.

237. Mapa da Jornada do Cliente:237. Mapa da Jornada do Cliente:
Representação visual de todas as experiências que os clientes têm com a empresa, Representação visual de todas as experiências que os clientes têm com a empresa, 
desde a interação inicial até o engajamento a longo prazo.desde a interação inicial até o engajamento a longo prazo.

238. Market Analysis - Análise de Mercado:238. Market Analysis - Análise de Mercado:
Avaliação sistemática da dinâmica de um mercado específico, incluindo tamanho, Avaliação sistemática da dinâmica de um mercado específico, incluindo tamanho, 
tendências, crescimento e padrões de concorrência, para identificar oportunidades e tendências, crescimento e padrões de concorrência, para identificar oportunidades e 
desafios.desafios.

239. Market Automation - Automação de Marketing:239. Market Automation - Automação de Marketing:
Uso de software para automatizar tarefas repetitivas de marketing, como segmentação, Uso de software para automatizar tarefas repetitivas de marketing, como segmentação, 
campanhas de email e posts em redes sociais, muitas vezes integradas com sistemas campanhas de email e posts em redes sociais, muitas vezes integradas com sistemas 
CRM.CRM.

240. Market Cannibalization - Canibalização de Mercado:240. Market Cannibalization - Canibalização de Mercado:
Situação em que um novo produto ou serviço diminui a demanda por produtos ou Situação em que um novo produto ou serviço diminui a demanda por produtos ou 
serviços existentes da mesma empresa.serviços existentes da mesma empresa.

241. Market Capitalization - Capitalização de Mercado:241. Market Capitalization - Capitalização de Mercado:
Valor de mercado total das ações em circulação de uma empresa, calculado Valor de mercado total das ações em circulação de uma empresa, calculado 
multiplicando o preço atual das ações pelo número total de ações.multiplicando o preço atual das ações pelo número total de ações.

242. Market Penetration - Penetração de Mercado:242. Market Penetration - Penetração de Mercado:
Medida do alcance ou participação de um produto, serviço ou marca no mercado Medida do alcance ou participação de um produto, serviço ou marca no mercado 
relevante, frequentemente usada para avaliar a eficácia das estratégias de marketing.relevante, frequentemente usada para avaliar a eficácia das estratégias de marketing.

243. Market Positioning - Posicionamento de Mercado:243. Market Positioning - Posicionamento de Mercado:
Processo de estabelecer a imagem ou identidade de um produto ou serviço na mente Processo de estabelecer a imagem ou identidade de um produto ou serviço na mente 
dos consumidores-alvo em relação aos concorrentes.dos consumidores-alvo em relação aos concorrentes.

244. Market Saturation - Saturação de Mercado:244. Market Saturation - Saturação de Mercado:
Situação em que um mercado está totalmente abastecido com produtos, e a capacidade Situação em que um mercado está totalmente abastecido com produtos, e a capacidade 
adicional de consumo ou demanda é limitada.adicional de consumo ou demanda é limitada.
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245. Market Segmentation - Segmentação de Mercado:245. Market Segmentation - Segmentação de Mercado:
Processo de dividir um mercado em grupos distintos de compradores com diferentes Processo de dividir um mercado em grupos distintos de compradores com diferentes 
necessidades, características ou comportamentos.necessidades, características ou comportamentos.

246. Market Share - Participação de Mercado:246. Market Share - Participação de Mercado:
Parcela de um mercado controlada por uma empresa ou produto, geralmente expressa Parcela de um mercado controlada por uma empresa ou produto, geralmente expressa 
em termos de porcentagem das vendas totais no segmento de mercado.em termos de porcentagem das vendas totais no segmento de mercado.

247. Marketing de Afiliados:247. Marketing de Afiliados:
Estratégia em que um parceiro é recompensado por cada visita, cadastro ou venda Estratégia em que um parceiro é recompensado por cada visita, cadastro ou venda 
feita através de seus esforços de marketing, geralmente por meio de um link de afiliado feita através de seus esforços de marketing, geralmente por meio de um link de afiliado 
exclusivo.exclusivo.

248. Marketing de Conteúdo:248. Marketing de Conteúdo:
Estratégia de marketing focada em criar e distribuir conteúdo relevante, valioso e Estratégia de marketing focada em criar e distribuir conteúdo relevante, valioso e 
consistente para atrair e reter um público-alvo claramente definido. Criação e consistente para atrair e reter um público-alvo claramente definido. Criação e 
compartilhamento de material online (como vídeos, blogs e posts em redes sociais) compartilhamento de material online (como vídeos, blogs e posts em redes sociais) 
que não promove explicitamente uma marca, mas visa gerar interesse em seus que não promove explicitamente uma marca, mas visa gerar interesse em seus 
produtos ou serviços.produtos ou serviços.

249. Marketing de Guerrilha:249. Marketing de Guerrilha:
Estratégias de marketing não convencionais que utilizam abordagens criativas e de Estratégias de marketing não convencionais que utilizam abordagens criativas e de 
baixo custo para gerar grande impacto e atenção pública.baixo custo para gerar grande impacto e atenção pública.

250. Marketing de Influenciadores:250. Marketing de Influenciadores:
Estratégia que envolve parcerias com influenciadores para promover produtos ou Estratégia que envolve parcerias com influenciadores para promover produtos ou 
serviços a um público mais amplo.serviços a um público mais amplo.

251. Marketing de Relacionamento:251. Marketing de Relacionamento:
Estratégias de marketing focadas na construção e manutenção de relacionamentos Estratégias de marketing focadas na construção e manutenção de relacionamentos 
de longo prazo com os clientes, visando à lealdade e retenção.de longo prazo com os clientes, visando à lealdade e retenção.

252. Marketing Internacional:252. Marketing Internacional:
Processo de planejar e executar a concepção, precificação, promoção e distribuição Processo de planejar e executar a concepção, precificação, promoção e distribuição 
de ideias, bens e serviços para criar trocas que satisfaçam objetivos individuais e de ideias, bens e serviços para criar trocas que satisfaçam objetivos individuais e 
organizacionais em mercados internacionais.organizacionais em mercados internacionais.

253. Marketing Mix (4 Ps) - Mix de Marketing (4 Ps):253. Marketing Mix (4 Ps) - Mix de Marketing (4 Ps):
Modelo que abrange os quatro principais componentes do marketing: Produto, Preço, Modelo que abrange os quatro principais componentes do marketing: Produto, Preço, 
Praça (distribuição) e Promoção.Praça (distribuição) e Promoção.

254. Marketing Omnichannel:254. Marketing Omnichannel:
Abordagem de marketing que oferece uma experiência integrada e coesa ao cliente, Abordagem de marketing que oferece uma experiência integrada e coesa ao cliente, 
independentemente do canal de comunicação utilizado pelo cliente.independentemente do canal de comunicação utilizado pelo cliente.
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255. Marketing Viral:255. Marketing Viral:
Estratégia de marketing que busca explorar redes sociais e outras tecnologias para Estratégia de marketing que busca explorar redes sociais e outras tecnologias para 
produzir aumentos exponenciais no reconhecimento da marca por meio da criação de produzir aumentos exponenciais no reconhecimento da marca por meio da criação de 
conteúdo altamente compartilhável.conteúdo altamente compartilhável.

256. Mediação:256. Mediação:
Processo de resolução de conflitos onde uma terceira parte imparcial, conhecida Processo de resolução de conflitos onde uma terceira parte imparcial, conhecida 
como mediador, ajuda as partes em disputa a encontrar uma solução mutuamente como mediador, ajuda as partes em disputa a encontrar uma solução mutuamente 
aceitável. Diferente da arbitragem ou litígio, a mediação é um processo voluntário aceitável. Diferente da arbitragem ou litígio, a mediação é um processo voluntário 
e confidencial que incentiva a comunicação aberta e a negociação. O mediador e confidencial que incentiva a comunicação aberta e a negociação. O mediador 
facilita discussões, ajuda a esclarecer questões e auxilia na exploração de soluções facilita discussões, ajuda a esclarecer questões e auxilia na exploração de soluções 
potenciais, mas não impõe uma decisão. Este método é amplamente utilizado em potenciais, mas não impõe uma decisão. Este método é amplamente utilizado em 
várias áreas, incluindo negócios, relações trabalhistas, disputas familiares e conflitos várias áreas, incluindo negócios, relações trabalhistas, disputas familiares e conflitos 
internacionais. A mediação é valorizada por sua eficiência, custo-efetividade e internacionais. A mediação é valorizada por sua eficiência, custo-efetividade e 
capacidade de preservar relacionamentos ao promover uma abordagem colaborativa capacidade de preservar relacionamentos ao promover uma abordagem colaborativa 
para resolver desentendimentos.para resolver desentendimentos.

357. Mercado-Alvo:357. Mercado-Alvo:
Grupo específico de consumidores para os quais uma empresa deseja vender seus Grupo específico de consumidores para os quais uma empresa deseja vender seus 
produtos ou serviços, identificado como parte do processo de segmentação de produtos ou serviços, identificado como parte do processo de segmentação de 
mercado.mercado.

258. Mergers ans Acquisitions (M&A) - Fusões e Aquisições:258. Mergers ans Acquisitions (M&A) - Fusões e Aquisições:
Estratégias corporativas de compra, venda ou combinação de diferentes empresas Estratégias corporativas de compra, venda ou combinação de diferentes empresas 
para acelerar o crescimento, reduzir a concorrência ou ganhar eficiências.para acelerar o crescimento, reduzir a concorrência ou ganhar eficiências.

259. Mineração de Dados:259. Mineração de Dados:
Processo de explorar grandes conjuntos de dados para descobrir padrões e relações Processo de explorar grandes conjuntos de dados para descobrir padrões e relações 
ocultas, que podem ser usados para tomar decisões empresariais informadas.ocultas, que podem ser usados para tomar decisões empresariais informadas.

260. Mix de Mídia:260. Mix de Mídia:
Combinação de diferentes canais de mídia e táticas de marketing usadas em uma Combinação de diferentes canais de mídia e táticas de marketing usadas em uma 
campanha para alcançar o público-alvo de forma eficaz.campanha para alcançar o público-alvo de forma eficaz.

261. Mobile Marketing:261. Mobile Marketing:
Estratégias de marketing adaptadas para alcançar usuários em dispositivos móveis, Estratégias de marketing adaptadas para alcançar usuários em dispositivos móveis, 
incluindo smartphones e tablets.incluindo smartphones e tablets.
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262. Mockup:262. Mockup:
Modelo em escala real ou protótipo de um design ou dispositivo, usado para Modelo em escala real ou protótipo de um design ou dispositivo, usado para 
demonstração, avaliação de design, promoção e outros fins. Nos negócios, mockups demonstração, avaliação de design, promoção e outros fins. Nos negócios, mockups 
são comumente usados para visualizar a aparência física de um produto, como são comumente usados para visualizar a aparência física de um produto, como 
embalagens, sites, aplicativos e materiais publicitários, antes da produção final. Elesembalagens, sites, aplicativos e materiais publicitários, antes da produção final. Eles
fornecem uma representação realista do produto final, permitindo que designers, fornecem uma representação realista do produto final, permitindo que designers, 
partes interessadas e usuários potenciais critiquem o design e sugiram melhorias. partes interessadas e usuários potenciais critiquem o design e sugiram melhorias. 
Mockups são uma etapa essencial no processo de design, ligando o conceito inicial Mockups são uma etapa essencial no processo de design, ligando o conceito inicial 
ao produto final, oferecendo uma maneira tangível de explorar escolhas de design, ao produto final, oferecendo uma maneira tangível de explorar escolhas de design, 
materiais e questões de usabilidade.materiais e questões de usabilidade.

263. Monitoramento de Redes Sociais:263. Monitoramento de Redes Sociais:
Monitoramento das redes sociais para coletar feedback e menções sobre a marca, Monitoramento das redes sociais para coletar feedback e menções sobre a marca, 
produtos ou serviços, permitindo uma resposta rápida a comentários ou perguntas.produtos ou serviços, permitindo uma resposta rápida a comentários ou perguntas.

264. Mood Board:264. Mood Board:
Coleção de imagens, texturas, cores e materiais usados para definir o estilo visual e Coleção de imagens, texturas, cores e materiais usados para definir o estilo visual e 
o tom de uma produção, servindo como referência para a equipe.o tom de uma produção, servindo como referência para a equipe.

265. Moz:265. Moz:
Conjunto de ferramentas de SEO que ajuda os profissionais de marketing a aumentar Conjunto de ferramentas de SEO que ajuda os profissionais de marketing a aumentar 
o tráfego, classificações e visibilidade nos resultados dos mecanismos de busca.o tráfego, classificações e visibilidade nos resultados dos mecanismos de busca.

266. Multi-channel Marketing - Marketing Multicanal:266. Multi-channel Marketing - Marketing Multicanal:
Estratégia que utiliza vários canais de comunicação para interagir com o cliente, Estratégia que utiliza vários canais de comunicação para interagir com o cliente, 
como email, redes sociais e mensagens móveis, integrando dados de CRM para uma como email, redes sociais e mensagens móveis, integrando dados de CRM para uma 
abordagem unificada.abordagem unificada.

267. Multinational Corporation (MNC) - Empresa Multinacional:267. Multinational Corporation (MNC) - Empresa Multinacional:
Empresa que possui ou controla a produção de bens ou serviços em um ou mais Empresa que possui ou controla a produção de bens ou serviços em um ou mais 
países fora do seu país de origem.países fora do seu país de origem.

268. Negociação:268. Negociação:
Discussão estratégica que resolve uma questão de maneira aceitável para ambas as Discussão estratégica que resolve uma questão de maneira aceitável para ambas as 
partes. Nos negócios, a negociação é uma habilidade fundamental usada em várias partes. Nos negócios, a negociação é uma habilidade fundamental usada em várias 
situações, como vendas, contratos, discussões salariais e resolução de disputas. O situações, como vendas, contratos, discussões salariais e resolução de disputas. O 
processo envolve preparação, discussão, esclarecimento de objetivos e compromisso processo envolve preparação, discussão, esclarecimento de objetivos e compromisso 
para alcançar um resultado mutuamente benéfico. Negociação eficaz requer entender para alcançar um resultado mutuamente benéfico. Negociação eficaz requer entender 
as necessidades e interesses da outra parte, comunicação clara e a capacidade de as necessidades e interesses da outra parte, comunicação clara e a capacidade de 
propor soluções criativas que acomodem todas as partes. O objetivo não é apenas propor soluções criativas que acomodem todas as partes. O objetivo não é apenas 
vencer, mas alcançar um acordo que respeite os interesses de todos, fortalecendo vencer, mas alcançar um acordo que respeite os interesses de todos, fortalecendo 
relacionamentos e estabelecendo a base para cooperação futura.relacionamentos e estabelecendo a base para cooperação futura.



31

269. Net Present Value (NPV) - Valor Presente Líquido (VPL):269. Net Present Value (NPV) - Valor Presente Líquido (VPL):
Valor presente líquido, cálculo usado para avaliar a viabilidade de um investimento Valor presente líquido, cálculo usado para avaliar a viabilidade de um investimento 
descontando fluxos de caixa futuros para o presente.descontando fluxos de caixa futuros para o presente.

270. Net Promoter Score (NPS):270. Net Promoter Score (NPS):
Métrica usada para medir a disposição dos clientes de recomendar os produtos ou Métrica usada para medir a disposição dos clientes de recomendar os produtos ou 
serviços de uma empresa a outros.serviços de uma empresa a outros.

271. Networking:271. Networking:
O processo de estabelecer e cultivar relacionamentos profissionais que podem trazer O processo de estabelecer e cultivar relacionamentos profissionais que podem trazer 
benefícios mútuos a longo prazo.benefícios mútuos a longo prazo.

272. Nutrição de Leads:272. Nutrição de Leads:
Conjunto de estratégias desenvolvidas para educar e manter relacionamentos com Conjunto de estratégias desenvolvidas para educar e manter relacionamentos com 
potenciais clientes (leads), movendo-os ao longo do funil de vendas até que estejam potenciais clientes (leads), movendo-os ao longo do funil de vendas até que estejam 
prontos para comprar.prontos para comprar.

273. Onboarding:273. Onboarding:
Processo de integração de novos funcionários na empresa, familiarizando-os com a Processo de integração de novos funcionários na empresa, familiarizando-os com a 
cultura corporativa, políticas e suas responsabilidades específicas.cultura corporativa, políticas e suas responsabilidades específicas.

274. Operating Expense (OpEx) - Despesa Operacional:274. Operating Expense (OpEx) - Despesa Operacional:
Despesas operacionais, custos associados às operações diárias de uma empresa, Despesas operacionais, custos associados às operações diárias de uma empresa, 
como salários, aluguel e serviços públicos.como salários, aluguel e serviços públicos.

275. Otimização de Landing Page:275. Otimização de Landing Page:
Processo de melhorar elementos de uma landing page para maximizar a taxa de Processo de melhorar elementos de uma landing page para maximizar a taxa de 
conversão de visitantes em leads ou clientes.conversão de visitantes em leads ou clientes.

276. Otimização para Pesquisa por Voz:276. Otimização para Pesquisa por Voz:
Otimização de conteúdo para obter uma melhor classificação nos resultados de buscas Otimização de conteúdo para obter uma melhor classificação nos resultados de buscas 
realizadas por comandos de voz, levando em consideração as diferenças entre fala e realizadas por comandos de voz, levando em consideração as diferenças entre fala e 
escrita.escrita.

277. Outbound Marketing:277. Outbound Marketing:
Estratégia de marketing tradicional que envolve a promoção ativa de um produto ou Estratégia de marketing tradicional que envolve a promoção ativa de um produto ou 
serviço por meio de publicidade direta, como anúncios, telemarketing e emails.serviço por meio de publicidade direta, como anúncios, telemarketing e emails.

278. Outsourcing - Terceirização:278. Outsourcing - Terceirização:
Contratação de serviços externos para realizar tarefas que poderiam ser feitas Contratação de serviços externos para realizar tarefas que poderiam ser feitas 
internamente, frequentemente para reduzir custos ou focar nas competências internamente, frequentemente para reduzir custos ou focar nas competências 
principais.principais.
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279. Packing - Embalagem:279. Packing - Embalagem:
Processo de preparar produtos para transporte, armazenamento e distribuição, Processo de preparar produtos para transporte, armazenamento e distribuição, 
envolvendo o fechamento em recipientes ou materiais de embalagem.envolvendo o fechamento em recipientes ou materiais de embalagem.

280. Pain Point - Ponto de Dor:280. Pain Point - Ponto de Dor:
Problema específico que os clientes potenciais em um mercado-alvo estão enfrentando, Problema específico que os clientes potenciais em um mercado-alvo estão enfrentando, 
que uma empresa propõe resolver com seus produtos ou serviços.que uma empresa propõe resolver com seus produtos ou serviços.

281. Pantone:281. Pantone:
“Pantone” refere-se ao Pantone Matching System (PMS), um sistema padronizado de “Pantone” refere-se ao Pantone Matching System (PMS), um sistema padronizado de 
reprodução de cores usado por designers, fabricantes e impressores em todo o mundo. reprodução de cores usado por designers, fabricantes e impressores em todo o mundo. 
Desenvolvido pela Pantone Inc., o sistema permite a identificação, comunicação e Desenvolvido pela Pantone Inc., o sistema permite a identificação, comunicação e 
correspondência precisas de cores, atribuindo um número exclusivo a cada cor. Com correspondência precisas de cores, atribuindo um número exclusivo a cada cor. Com 
mais de mil cores, o Pantone garante consistência em vários materiais e plataformas, mais de mil cores, o Pantone garante consistência em vários materiais e plataformas, 
tornando-se uma ferramenta essencial no design gráfico, moda, publicidade e tornando-se uma ferramenta essencial no design gráfico, moda, publicidade e 
desenvolvimento de produtos. A seleção anual de uma “Cor do Ano Pantone” influencia desenvolvimento de produtos. A seleção anual de uma “Cor do Ano Pantone” influencia 
as tendências de design em múltiplas indústrias.as tendências de design em múltiplas indústrias.

282. Pay-Per-Click (PPC):282. Pay-Per-Click (PPC):
Modelo de publicidade online em que o anunciante paga uma taxa cada vez que um Modelo de publicidade online em que o anunciante paga uma taxa cada vez que um 
de seus anúncios é clicado.de seus anúncios é clicado.

283. Pay-Per-View (PPV):283. Pay-Per-View (PPV):
Modelo de publicidade em que o anunciante paga apenas quando seu anúncio é Modelo de publicidade em que o anunciante paga apenas quando seu anúncio é 
visualizado.visualizado.

284. Perfil de Cliente:284. Perfil de Cliente:
Criação de um retrato detalhado do cliente ideal, usando dados demográficos, Criação de um retrato detalhado do cliente ideal, usando dados demográficos, 
psicográficos e comportamentais para entender e antecipar suas necessidades.psicográficos e comportamentais para entender e antecipar suas necessidades.

285. Persona:285. Persona:
Representação semi-fictícia do cliente ideal de uma empresa, baseada em pesquisas Representação semi-fictícia do cliente ideal de uma empresa, baseada em pesquisas 
de mercado e dados reais sobre clientes existentes.de mercado e dados reais sobre clientes existentes.

286. Persuasão:286. Persuasão:
Técnica de comunicação destinada a influenciar as atitudes, crenças ou comportamentos Técnica de comunicação destinada a influenciar as atitudes, crenças ou comportamentos 
dos outros por meio de argumentos, raciocínio ou apelo. Nos negócios, a persuasão dos outros por meio de argumentos, raciocínio ou apelo. Nos negócios, a persuasão 
é uma habilidade vital usada em vários contextos, como apresentações de vendas, é uma habilidade vital usada em vários contextos, como apresentações de vendas, 
campanhas de marketing, liderança e negociação. Persuasão eficaz envolve entender campanhas de marketing, liderança e negociação. Persuasão eficaz envolve entender 
as necessidades e valores do público, apresentar argumentos convincentes e construir as necessidades e valores do público, apresentar argumentos convincentes e construir 
confiança. Não se trata de manipulação, mas de convencer os outros oferecendo confiança. Não se trata de manipulação, mas de convencer os outros oferecendo 
soluções mutuamente benéficas e apresentando ideias de uma maneira que ressoe soluções mutuamente benéficas e apresentando ideias de uma maneira que ressoe 
com suas perspectivas. A persuasão é crucial para alcançar objetivos de negócios, com suas perspectivas. A persuasão é crucial para alcançar objetivos de negócios, 
promover a colaboração e impulsionar mudanças.promover a colaboração e impulsionar mudanças.
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287. Pesquisa de Palavras-Chave:287. Pesquisa de Palavras-Chave:
Processo de pesquisar e analisar termos e frases que as pessoas usam em mecanismos Processo de pesquisar e analisar termos e frases que as pessoas usam em mecanismos 
de busca, com o objetivo de otimizar conteúdo e melhorar o SEO.de busca, com o objetivo de otimizar conteúdo e melhorar o SEO.

288. Pesquisa de Satisfação dos Funcionários:288. Pesquisa de Satisfação dos Funcionários:
Ferramenta usada para medir satisfação, engajamento e aspectos relacionados ao Ferramenta usada para medir satisfação, engajamento e aspectos relacionados ao 
ambiente de trabalho conforme percebidos pelos funcionários.ambiente de trabalho conforme percebidos pelos funcionários.

289. Pesquisa Primária:289. Pesquisa Primária:
Coleta de dados originais ou primários que não existiam anteriormente, realizada por Coleta de dados originais ou primários que não existiam anteriormente, realizada por 
meio de métodos como pesquisas, entrevistas e grupos focais.meio de métodos como pesquisas, entrevistas e grupos focais.

290. Pesquisa Qualitativa:290. Pesquisa Qualitativa:
Método de pesquisa de mercado que utiliza técnicas não estruturadas, como entrevistas Método de pesquisa de mercado que utiliza técnicas não estruturadas, como entrevistas 
e grupos focais, para obter insights profundos sobre atitudes e comportamento do e grupos focais, para obter insights profundos sobre atitudes e comportamento do 
consumidor.consumidor.

291. Pesquisa Quantitativa:291. Pesquisa Quantitativa:
Método de coleta de dados que utiliza números e estatísticas para analisar e interpretar Método de coleta de dados que utiliza números e estatísticas para analisar e interpretar 
fenômenos. Geralmente, envolve questionários, enquetes ou medições numéricas fenômenos. Geralmente, envolve questionários, enquetes ou medições numéricas 
para obter resultados objetivos e generalizáveis.para obter resultados objetivos e generalizáveis.

292. Pesquisa Secundária:292. Pesquisa Secundária:
Análise de dados que já foram coletados por outras fontes, como estudos de mercado, Análise de dados que já foram coletados por outras fontes, como estudos de mercado, 
relatórios do setor e dados públicos.relatórios do setor e dados públicos.

293. Pipeline de Vendas:293. Pipeline de Vendas:
Representação visual das etapas de vendas pelas quais um cliente potencial passa, Representação visual das etapas de vendas pelas quais um cliente potencial passa, 
desde a prospecção até o fechamento da venda, ajudando a gerenciar e prever os desde a prospecção até o fechamento da venda, ajudando a gerenciar e prever os 
resultados de vendas.resultados de vendas.

294. Pixel Tracking - Rastreamento de Pixel:294. Pixel Tracking - Rastreamento de Pixel:
Código de rastreamento colocado em um site ou em emails para monitorar ações Código de rastreamento colocado em um site ou em emails para monitorar ações 
específicas do usuário, como visualizações de página, conversões ou eventos.específicas do usuário, como visualizações de página, conversões ou eventos.

295. Planejador de Palavras-Chave do Google AdWords:295. Planejador de Palavras-Chave do Google AdWords:
Ferramenta do Google Ads que permite aos usuários pesquisar palavras-chave Ferramenta do Google Ads que permite aos usuários pesquisar palavras-chave 
relacionadas ao seu negócio, estimar volume de buscas e obter ideias para novas relacionadas ao seu negócio, estimar volume de buscas e obter ideias para novas 
palavras-chave para campanhas publicitárias.palavras-chave para campanhas publicitárias.

296. Planejamento da Força de Trabalho:296. Planejamento da Força de Trabalho:
Processo estratégico de alinhar as necessidades e prioridades da organização com Processo estratégico de alinhar as necessidades e prioridades da organização com 
as de sua força de trabalho para garantir que ela possa atender aos seus objetivos de as de sua força de trabalho para garantir que ela possa atender aos seus objetivos de 
negócios.negócios.
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297. Planejamento de Mídia:297. Planejamento de Mídia:
O processo de selecionar a mídia mais adequada para executar uma campanha O processo de selecionar a mídia mais adequada para executar uma campanha 
publicitária, com o objetivo de alcançar efetivamente o público-alvo no momento e publicitária, com o objetivo de alcançar efetivamente o público-alvo no momento e 
contexto certos.contexto certos.

298. Planejamento de Sucessão:298. Planejamento de Sucessão:
Processo de identificar e desenvolver novos líderes que possam substituir os antigos Processo de identificar e desenvolver novos líderes que possam substituir os antigos 
quando deixarem a empresa ou se aposentarem.quando deixarem a empresa ou se aposentarem.

299. Portal de Autoatendimento:299. Portal de Autoatendimento:
Plataforma online que permite aos clientes acessar informações, resolver problemas Plataforma online que permite aos clientes acessar informações, resolver problemas 
e realizar tarefas sem a necessidade de interação direta com um representante de e realizar tarefas sem a necessidade de interação direta com um representante de 
serviço.serviço.

300. Posicionamento:300. Posicionamento:
Estratégia de marketing que define como uma marca ou produto se diferencia dos Estratégia de marketing que define como uma marca ou produto se diferencia dos 
concorrentes e se posiciona na mente dos consumidores.concorrentes e se posiciona na mente dos consumidores.

301. Posicionamento de Marca:301. Posicionamento de Marca:
Processo de posicionar uma marca na mente dos consumidores para se destacar da Processo de posicionar uma marca na mente dos consumidores para se destacar da 
concorrência, focando em atributos únicos e diferenciadores.concorrência, focando em atributos únicos e diferenciadores.

302. Pós-Produção:302. Pós-Produção:
Fase final da produção cinematográfica ou fotográfica que ocorre após a filmagem ou Fase final da produção cinematográfica ou fotográfica que ocorre após a filmagem ou 
sessão de fotos, incluindo edição, correção de cor, efeitos visuais e sonoros.sessão de fotos, incluindo edição, correção de cor, efeitos visuais e sonoros.

303. Predictive Analytics - Análise Preditiva:303. Predictive Analytics - Análise Preditiva:
Uso de dados, algoritmos estatísticos e técnicas de aprendizado de máquina para Uso de dados, algoritmos estatísticos e técnicas de aprendizado de máquina para 
identificar a probabilidade de resultados futuros com base em dados históricos.identificar a probabilidade de resultados futuros com base em dados históricos.

304. Previsão de Vendas:304. Previsão de Vendas:
Processo de prever vendas futuras com base em dados históricos, tendências de Processo de prever vendas futuras com base em dados históricos, tendências de 
mercado, status atual do pipeline de vendas e análise econômica, facilitado por mercado, status atual do pipeline de vendas e análise econômica, facilitado por 
ferramentas de CRM.ferramentas de CRM.

305. Previsão Financeira:305. Previsão Financeira:
Previsão financeira, processo de estimar receitas, despesas e fluxos de caixa futuros Previsão financeira, processo de estimar receitas, despesas e fluxos de caixa futuros 
para planejar e tomar decisões estratégicas.para planejar e tomar decisões estratégicas.

306. Pricing Strategy - Estratégia de Preço:306. Pricing Strategy - Estratégia de Preço:
Abordagem adotada por uma empresa para definir os preços de seus produtos ou Abordagem adotada por uma empresa para definir os preços de seus produtos ou 
serviços, influenciada por custos, demanda, concorrência e objetivos de mercado.serviços, influenciada por custos, demanda, concorrência e objetivos de mercado.
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307. Product Placement - Colocação de Produto:307. Product Placement - Colocação de Produto:
Inserção de produtos ou marcas dentro de conteúdo de entretenimento, como filmes, Inserção de produtos ou marcas dentro de conteúdo de entretenimento, como filmes, 
séries de TV, videoclipes ou jogos, com o objetivo de promovê-los de forma sutil.séries de TV, videoclipes ou jogos, com o objetivo de promovê-los de forma sutil.

308. Produtos Sustentáveis:308. Produtos Sustentáveis:
Bens ou serviços projetados, produzidos e distribuídos de maneira que minimizem Bens ou serviços projetados, produzidos e distribuídos de maneira que minimizem 
o impacto ambiental, promovam a responsabilidade social e garantam a viabilidade o impacto ambiental, promovam a responsabilidade social e garantam a viabilidade 
econômica a longo prazo.econômica a longo prazo.

309. Programas de Fidelidade do Cliente:309. Programas de Fidelidade do Cliente:
Iniciativas projetadas para recompensar e incentivar a lealdade contínua dos clientes, Iniciativas projetadas para recompensar e incentivar a lealdade contínua dos clientes, 
geralmente por meio de pontos, descontos ou benefícios exclusivos.geralmente por meio de pontos, descontos ou benefícios exclusivos.

310. Proof - Prova:310. Proof - Prova:
Uma “prova” é uma versão preliminar de um documento impresso feita para revisão e Uma “prova” é uma versão preliminar de um documento impresso feita para revisão e 
aprovação antes da impressão final. As provas são usadas para verificar a precisão do aprovação antes da impressão final. As provas são usadas para verificar a precisão do 
texto, imagens, cores e layout. Elas servem como uma verificação final para garantir texto, imagens, cores e layout. Elas servem como uma verificação final para garantir 
que todos os elementos estejam corretamente posicionados e apareçam conforme o que todos os elementos estejam corretamente posicionados e apareçam conforme o 
planejado, permitindo correções ou ajustes necessários antes de iniciar a produção planejado, permitindo correções ou ajustes necessários antes de iniciar a produção 
em massa. As provas podem ser fornecidas em formato digital ou como cópias físicas. em massa. As provas podem ser fornecidas em formato digital ou como cópias físicas. 
O processo de revisão de provas é crítico para manter o controle de qualidade e evitar O processo de revisão de provas é crítico para manter o controle de qualidade e evitar 
erros dispendiosos em projetos de impressão e publicação.erros dispendiosos em projetos de impressão e publicação.

311. Prop:311. Prop:
Objeto usado no set para adicionar realismo ou contribuir para a narrativa em produções Objeto usado no set para adicionar realismo ou contribuir para a narrativa em produções 
fotográficas e cinematográficas.fotográficas e cinematográficas.

312. Proposta:312. Proposta:
Documento formal ou apresentação destinada a oferecer soluções, serviços ou Documento formal ou apresentação destinada a oferecer soluções, serviços ou 
produtos para resolver um problema ou atender a uma necessidade de um cliente ou produtos para resolver um problema ou atender a uma necessidade de um cliente ou 
projeto potencial. Nos negócios, as propostas são tipicamente usadas no contexto de projeto potencial. Nos negócios, as propostas são tipicamente usadas no contexto de 
vendas, licitações de projetos ou aplicações de subsídios. Elas detalham o escopo do vendas, licitações de projetos ou aplicações de subsídios. Elas detalham o escopo do 
trabalho, metodologias, cronogramas, custos e benefícios, fornecendo um argumento trabalho, metodologias, cronogramas, custos e benefícios, fornecendo um argumento 
persuasivo sobre por que o proponente é a melhor escolha para a tarefa. persuasivo sobre por que o proponente é a melhor escolha para a tarefa. As propostas As propostas 
são críticas para iniciar projetos, garantir contratos e estabelecer parcerias, exigindo são críticas para iniciar projetos, garantir contratos e estabelecer parcerias, exigindo 
comunicação clara, pesquisa aprofundada e planejamento estratégico para abordar comunicação clara, pesquisa aprofundada e planejamento estratégico para abordar 
efetivamente os requisitos e objetivos do destinatário.efetivamente os requisitos e objetivos do destinatário.

313. Proposta de Valor:313. Proposta de Valor:
Declaração que resume por que um cliente deve comprar um produto ou usar um Declaração que resume por que um cliente deve comprar um produto ou usar um 
serviço, destacando o valor único que oferece em comparação com a concorrência.serviço, destacando o valor único que oferece em comparação com a concorrência.
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314. Protótipo:314. Protótipo:
Criação de uma versão inicial de um produto, permitindo que designers e partes Criação de uma versão inicial de um produto, permitindo que designers e partes 
interessadas testem e refinam conceitos antes do desenvolvimento final.interessadas testem e refinam conceitos antes do desenvolvimento final.

315. Publicidade Nativa:315. Publicidade Nativa:
Tipo de publicidade online que se adapta ao formato e função da plataforma em que Tipo de publicidade online que se adapta ao formato e função da plataforma em que 
aparece, com o objetivo de ser menos intrusiva.aparece, com o objetivo de ser menos intrusiva.

316. Publicidade Outdoor:316. Publicidade Outdoor:
Publicidade realizada fora de casa, incluindo outdoors, banners, placas e outras Publicidade realizada fora de casa, incluindo outdoors, banners, placas e outras 
formas de mídia externa projetadas para capturar a atenção do público em espaços formas de mídia externa projetadas para capturar a atenção do público em espaços 
públicos.públicos.

317. Publicidade Programática:317. Publicidade Programática:
Compra automatizada de espaço publicitário usando software e algoritmos para Compra automatizada de espaço publicitário usando software e algoritmos para 
segmentar audiências, otimizando a eficiência e eficácia da publicidade.segmentar audiências, otimizando a eficiência e eficácia da publicidade.

318. Público-Alvo:318. Público-Alvo:
Grupo específico de consumidores identificados como os destinatários mais prováveis Grupo específico de consumidores identificados como os destinatários mais prováveis 
de uma mensagem de marketing ou campanha publicitária, com base em características de uma mensagem de marketing ou campanha publicitária, com base em características 
demográficas, psicográficas ou comportamentais.demográficas, psicográficas ou comportamentais.

319. Qualificação de Leads:319. Qualificação de Leads:
Processo de avaliar se um potencial cliente se encaixa no perfil de cliente ideal (ICP) Processo de avaliar se um potencial cliente se encaixa no perfil de cliente ideal (ICP) 
e está pronto e apto a fazer uma compra.e está pronto e apto a fazer uma compra.

320. QuickBooks:320. QuickBooks:
Software de contabilidade para pequenas e médias empresas que oferece soluções Software de contabilidade para pequenas e médias empresas que oferece soluções 
para gerenciamento de contas a pagar, contas a receber, folha de pagamento e outras para gerenciamento de contas a pagar, contas a receber, folha de pagamento e outras 
funções financeiras.funções financeiras.

321. Raster Graphics - Gráficos Raster:321. Raster Graphics - Gráficos Raster:
Imagens digitais compostas por uma grade de pixels, onde cada pixel representa uma Imagens digitais compostas por uma grade de pixels, onde cada pixel representa uma 
cor ou tonalidade. Essas imagens são caracterizadas pela representação detalhada cor ou tonalidade. Essas imagens são caracterizadas pela representação detalhada 
de fotografias e composições complexas. No entanto, a qualidade dos gráficos raster de fotografias e composições complexas. No entanto, a qualidade dos gráficos raster 
depende de sua resolução; ampliá-los além de seu tamanho original pode levar à depende de sua resolução; ampliá-los além de seu tamanho original pode levar à 
pixelização e perda de clareza. Formatos de arquivo comuns para gráficos raster pixelização e perda de clareza. Formatos de arquivo comuns para gráficos raster 
incluem JPEG, PNG e GIF. Gráficos raster são amplamente utilizados em design web, incluem JPEG, PNG e GIF. Gráficos raster são amplamente utilizados em design web, 
fotografia digital e mídia online, onde imagens detalhadas e graduações sutis de cores fotografia digital e mídia online, onde imagens detalhadas e graduações sutis de cores 
são essenciais. Eles são editados e criados com software como Adobe Photoshop, são essenciais. Eles são editados e criados com software como Adobe Photoshop, 
que permite manipulação intrincada de pixels individuais.que permite manipulação intrincada de pixels individuais.
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322. Reciclar:322. Reciclar:
Processo de conversão de materiais de resíduos em recursos reutilizáveis, reduzindo Processo de conversão de materiais de resíduos em recursos reutilizáveis, reduzindo 
assim o consumo de novas matérias-primas, uso de energia e poluição ambiental.assim o consumo de novas matérias-primas, uso de energia e poluição ambiental.

323. Rede de Afiliados:323. Rede de Afiliados:
Plataforma que conecta anunciantes e afiliados, permitindo que os afiliados encontrem Plataforma que conecta anunciantes e afiliados, permitindo que os afiliados encontrem 
e participem de programas de afiliados adequados.e participem de programas de afiliados adequados.

324. Referral Traffic - Tráfego de Referência:324. Referral Traffic - Tráfego de Referência:
Visitantes que chegam a um site por meio de um link em outro site (não via motores Visitantes que chegam a um site por meio de um link em outro site (não via motores 
de busca), como um artigo de blog que vincula ao seu site.de busca), como um artigo de blog que vincula ao seu site.

325. Remarketing:325. Remarketing:
Tática de marketing digital que visa reconectar com usuários que já interagiram com Tática de marketing digital que visa reconectar com usuários que já interagiram com 
um site ou aplicativo, apresentando-lhes anúncios relevantes para incentivá-los a um site ou aplicativo, apresentando-lhes anúncios relevantes para incentivá-los a 
retornar.retornar.

326. Resiliência:326. Resiliência:
A capacidade de se adaptar e se recuperar diante de adversidades, desafios ou A capacidade de se adaptar e se recuperar diante de adversidades, desafios ou 
situações difíceis.situações difíceis.

327. Resolução:327. Resolução:
Refere-se ao nível de detalhe que uma imagem possui, geralmente medido em pixels Refere-se ao nível de detalhe que uma imagem possui, geralmente medido em pixels 
por polegada (PPI) para displays digitais e pontos por polegada (DPI) para materiais por polegada (PPI) para displays digitais e pontos por polegada (DPI) para materiais 
impressos. Selecionar a resolução apropriada é crucial para alcançar a qualidade impressos. Selecionar a resolução apropriada é crucial para alcançar a qualidade 
desejada em comunicações visuais, materiais de marketing e design de produtos.desejada em comunicações visuais, materiais de marketing e design de produtos.

328. Retargeting:328. Retargeting:
Estratégia de marketing digital que visa alcançar pessoas que já visitaram um site ou Estratégia de marketing digital que visa alcançar pessoas que já visitaram um site ou 
interagiram com a marca, com anúncios específicos para trazê-los de volta.interagiram com a marca, com anúncios específicos para trazê-los de volta.

329. Retenção de Clientes:329. Retenção de Clientes:
Estratégias e ações projetadas para manter os clientes existentes, incentivando Estratégias e ações projetadas para manter os clientes existentes, incentivando 
compras repetidas e a continuidade do relacionamento comercial.compras repetidas e a continuidade do relacionamento comercial.

330. Retroatividade:330. Retroatividade:
A aplicação de uma nova regra, lei ou política a eventos ou transações que ocorreram A aplicação de uma nova regra, lei ou política a eventos ou transações que ocorreram 
antes de sua promulgação.antes de sua promulgação.

331. Return On Investment (ROI) - Retorno Sobre Investimento:331. Return On Investment (ROI) - Retorno Sobre Investimento:
Métrica usada para medir a rentabilidade de um investimento, calculada dividindo o Métrica usada para medir a rentabilidade de um investimento, calculada dividindo o 
lucro obtido pelo custo do investimento.lucro obtido pelo custo do investimento.
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332. Revenue Growth Rate - Taxa de Crescimento da Receita:332. Revenue Growth Rate - Taxa de Crescimento da Receita:
Taxa de crescimento da receita de uma empresa durante um período específico, Taxa de crescimento da receita de uma empresa durante um período específico, 
indicando a eficácia das estratégias de marketing e vendas na geração de aumento indicando a eficácia das estratégias de marketing e vendas na geração de aumento 
de receita.de receita.

333. RGB:333. RGB:
“RGB” significa Red, Green, Blue (Vermelho, Verde, Azul), um modelo de cores usado “RGB” significa Red, Green, Blue (Vermelho, Verde, Azul), um modelo de cores usado 
para displays digitais e dispositivos eletrônicos. Envolve a combinação dessas três para displays digitais e dispositivos eletrônicos. Envolve a combinação dessas três 
cores primárias em intensidades variadas para criar um amplo espectro de cores. cores primárias em intensidades variadas para criar um amplo espectro de cores. 
Este modelo é fundamental para qualquer coisa que emita luz, como monitores de Este modelo é fundamental para qualquer coisa que emita luz, como monitores de 
computador, televisores e telas de smartphones. No modelo de cores RGB, as cores computador, televisores e telas de smartphones. No modelo de cores RGB, as cores 
são definidas especificando o nível de vermelho, verde e azul, normalmente em uma são definidas especificando o nível de vermelho, verde e azul, normalmente em uma 
escala de 0 a 255. A combinação dessas cores em sua intensidade máxima resulta escala de 0 a 255. A combinação dessas cores em sua intensidade máxima resulta 
em branco, enquanto a ausência de cor (todos os zeros) resulta em preto. O sistema em branco, enquanto a ausência de cor (todos os zeros) resulta em preto. O sistema 
de cores RGB é crucial para o design e a exibição de conteúdo digital, garantindo a de cores RGB é crucial para o design e a exibição de conteúdo digital, garantindo a 
representação precisa das cores em diferentes dispositivos.representação precisa das cores em diferentes dispositivos.

334. Rigging:334. Rigging:
Configuração e montagem de equipamentos como câmeras, luzes e microfones em Configuração e montagem de equipamentos como câmeras, luzes e microfones em 
um set de filmagem.um set de filmagem.

335. Salesforce:335. Salesforce:
Plataforma de gestão de relacionamento com o cliente (CRM) baseada em nuvem Plataforma de gestão de relacionamento com o cliente (CRM) baseada em nuvem 
que fornece às empresas ferramentas para gerenciar vendas, atendimento ao cliente, que fornece às empresas ferramentas para gerenciar vendas, atendimento ao cliente, 
marketing e mais, em uma interface integrada.marketing e mais, em uma interface integrada.

336. Search Engine Marketing (SEM) - Marketing de Mecanismos de Busca:336. Search Engine Marketing (SEM) - Marketing de Mecanismos de Busca:
Estratégias que envolvem a promoção de um site aumentando sua visibilidade nas Estratégias que envolvem a promoção de um site aumentando sua visibilidade nas 
páginas de resultados dos motores de busca, principalmente por meio de anúncios páginas de resultados dos motores de busca, principalmente por meio de anúncios 
pagos.pagos.

337. Search Engine Optimization (SEO) - Otimização para Mecanismos337. Search Engine Optimization (SEO) - Otimização para Mecanismos
de Busca:de Busca:
Processo de otimizar páginas da web para melhorar seu posicionamento nos resultados Processo de otimizar páginas da web para melhorar seu posicionamento nos resultados 
orgânicos dos mecanismos de busca.orgânicos dos mecanismos de busca.

338. Segmentação:338. Segmentação:
Divisão do mercado ou base de clientes em subgrupos com características, Divisão do mercado ou base de clientes em subgrupos com características, 
necessidades ou comportamentos semelhantes, permitindo estratégias de marketing necessidades ou comportamentos semelhantes, permitindo estratégias de marketing 
mais direcionadas.mais direcionadas.
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339. Segmentação de Clientes:339. Segmentação de Clientes:
Processo de dividir a base de clientes em grupos com características ou Processo de dividir a base de clientes em grupos com características ou 
comportamentos semelhantes, usando dados de CRM para campanhas de marketing comportamentos semelhantes, usando dados de CRM para campanhas de marketing 
mais direcionadas.mais direcionadas.

340. Segmentação Demográfica:340. Segmentação Demográfica:
Divisão de mercado com base em variáveis demográficas, como idade, gênero, renda, Divisão de mercado com base em variáveis demográficas, como idade, gênero, renda, 
educação e ocupação.educação e ocupação.

341. Segmentação Geográfica:341. Segmentação Geográfica:
Divisão de um mercado em diferentes unidades geográficas, como países, estados, Divisão de um mercado em diferentes unidades geográficas, como países, estados, 
regiões, cidades ou bairros.regiões, cidades ou bairros.

342. Segmentação Psicográfica:342. Segmentação Psicográfica:
Segmentação de mercado baseada nas características psicológicas dos consumidores, Segmentação de mercado baseada nas características psicológicas dos consumidores, 
incluindo valores, atitudes, interesses e estilo de vida.incluindo valores, atitudes, interesses e estilo de vida.

343. SEMrush:343. SEMrush:
Ferramenta de visibilidade online e marketing de conteúdo que ajuda a otimizar a Ferramenta de visibilidade online e marketing de conteúdo que ajuda a otimizar a 
presença online de uma empresa por meio de análise de SEO, pesquisa de palavras-presença online de uma empresa por meio de análise de SEO, pesquisa de palavras-
chave, análise da concorrência e muito mais.chave, análise da concorrência e muito mais.

344. SEO Analyst - Analista de SEO: 344. SEO Analyst - Analista de SEO: 
Profissional especializado em otimização de mecanismos de busca, trabalhando para Profissional especializado em otimização de mecanismos de busca, trabalhando para 
melhorar a classificação e visibilidade de sites nos resultados orgânicos de busca.melhorar a classificação e visibilidade de sites nos resultados orgânicos de busca.

345. Service Executive - Executivo de Serviço:345. Service Executive - Executivo de Serviço:
Ponte entre a agência de publicidade ou departamento de marketing e o cliente, Ponte entre a agência de publicidade ou departamento de marketing e o cliente, 
responsável por gerenciar o relacionamento, entender as necessidades do cliente e responsável por gerenciar o relacionamento, entender as necessidades do cliente e 
garantir que as soluções entregues estejam alinhadas com seus objetivos.garantir que as soluções entregues estejam alinhadas com seus objetivos.

346. Service Level Agreement (SLA) - Acordo de Nível de Serviço:346. Service Level Agreement (SLA) - Acordo de Nível de Serviço:
Acordo formal entre um provedor de serviços e o cliente especificando o nível de Acordo formal entre um provedor de serviços e o cliente especificando o nível de 
serviço esperado, incluindo tempos de resposta e resolução de problemas.serviço esperado, incluindo tempos de resposta e resolução de problemas.

347. Shopify:347. Shopify:
Plataforma de comércio eletrônico que oferece tudo o que você precisa para criar e Plataforma de comércio eletrônico que oferece tudo o que você precisa para criar e 
gerenciar uma loja online, incluindo ferramentas de marketing, pagamento e envio.gerenciar uma loja online, incluindo ferramentas de marketing, pagamento e envio.

348. Shot List:348. Shot List:
Lista detalhada de cada tomada planejada para uma produção de vídeo ou sessão Lista detalhada de cada tomada planejada para uma produção de vídeo ou sessão 
de fotos, incluindo informações sobre enquadramento, movimento da câmera e ação.de fotos, incluindo informações sobre enquadramento, movimento da câmera e ação.
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349. Sinalização Digital:349. Sinalização Digital:
Uso de telas eletrônicas, como monitores, painéis de LED e projetores, para exibir Uso de telas eletrônicas, como monitores, painéis de LED e projetores, para exibir 
conteúdo publicitário, informativo ou de entretenimento em locais públicos ou conteúdo publicitário, informativo ou de entretenimento em locais públicos ou 
ambientes comerciais.ambientes comerciais.

350. Sistema de Tickets:350. Sistema de Tickets:
Sistema usado por equipes de atendimento ao cliente para criar, gerenciar e Sistema usado por equipes de atendimento ao cliente para criar, gerenciar e 
acompanhar solicitações ou problemas relatados pelos clientes.acompanhar solicitações ou problemas relatados pelos clientes.

351. Slack:351. Slack:
Plataforma de comunicação corporativa que oferece mensagens em tempo real, Plataforma de comunicação corporativa que oferece mensagens em tempo real, 
arquivamento e busca para equipes, facilitando a colaboração e comunicação interna.arquivamento e busca para equipes, facilitando a colaboração e comunicação interna.

352. Slogan:352. Slogan:
Frase curta e impactante usada em campanhas publicitárias para transmitir a Frase curta e impactante usada em campanhas publicitárias para transmitir a 
mensagem central da marca de maneira memorável.mensagem central da marca de maneira memorável.

353. Social CRM:353. Social CRM:
Extensão do CRM tradicional, que incorpora interações e dados das redes sociais Extensão do CRM tradicional, que incorpora interações e dados das redes sociais 
para fornecer uma visão mais completa do cliente e melhorar o engajamento.para fornecer uma visão mais completa do cliente e melhorar o engajamento.

354. Social Media Marketing (SMM) - Marketing de Mídias Sociais:354. Social Media Marketing (SMM) - Marketing de Mídias Sociais:
Uso de plataformas de mídias sociais como Facebook, Instagram, X e LinkedIn para Uso de plataformas de mídias sociais como Facebook, Instagram, X e LinkedIn para 
promover uma marca, produtos ou serviços, engajar o público e aumentar a visibilidade.promover uma marca, produtos ou serviços, engajar o público e aumentar a visibilidade.

355. Social Media Optimization (SMO) - Otimização de Mídias Sociais:355. Social Media Optimization (SMO) - Otimização de Mídias Sociais:
Estratégias voltadas para aumentar a conscientização sobre uma marca, produto ou Estratégias voltadas para aumentar a conscientização sobre uma marca, produto ou 
evento por meio de várias redes sociais.evento por meio de várias redes sociais.

356. Software de CRM:356. Software de CRM:
Ferramenta tecnológica usada para gerenciar todas as relações e interações da Ferramenta tecnológica usada para gerenciar todas as relações e interações da 
empresa com clientes atuais e potenciais, facilitando a melhoria dos negócios.empresa com clientes atuais e potenciais, facilitando a melhoria dos negócios.

357. Storyboard:357. Storyboard:
Sequência de desenhos ou imagens que representam as cenas de um vídeo, filme ou Sequência de desenhos ou imagens que representam as cenas de um vídeo, filme ou 
comercial, usada para planejar a produção visualmente e alinhar a equipe no conceito comercial, usada para planejar a produção visualmente e alinhar a equipe no conceito 
e fluxo da história.e fluxo da história.

358. Storytelling:358. Storytelling:
Técnica de marketing que envolve contar histórias relacionadas à marca, produtos ou Técnica de marketing que envolve contar histórias relacionadas à marca, produtos ou 
serviços de maneira envolvente, para construir conexões emocionais com o público.serviços de maneira envolvente, para construir conexões emocionais com o público.
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359. Suporte ao Cliente:359. Suporte ao Cliente:
Serviço de suporte projetado para ajudar os clientes a resolver problemas técnicos ou Serviço de suporte projetado para ajudar os clientes a resolver problemas técnicos ou 
questões relacionadas ao uso de produtos ou serviços.questões relacionadas ao uso de produtos ou serviços.

360. Supply Chain - Cadeia de Suprimentos:360. Supply Chain - Cadeia de Suprimentos:
Rede de organizações, atividades, recursos e processos envolvidos na criação e Rede de organizações, atividades, recursos e processos envolvidos na criação e 
distribuição de bens ou serviços, desde as matérias-primas até o consumidor final.distribuição de bens ou serviços, desde as matérias-primas até o consumidor final.

361. Tableau:361. Tableau:
Ferramenta de visualização de dados que ajuda a transformar dados brutos em insights Ferramenta de visualização de dados que ajuda a transformar dados brutos em insights 
compreensíveis por meio de painéis e relatórios interativos, facilitando a análise de compreensíveis por meio de painéis e relatórios interativos, facilitando a análise de 
dados e a tomada de decisões.dados e a tomada de decisões.

362. Targeting - Segmentação:362. Targeting - Segmentação:
Seleção de segmentos de mercado específicos para os quais uma empresa direciona Seleção de segmentos de mercado específicos para os quais uma empresa direciona 
suas estratégias de marketing.suas estratégias de marketing.

363. Taxa de Conversão:363. Taxa de Conversão:
Proporção de visitantes de um site que realizam uma ação desejada, como fazer Proporção de visitantes de um site que realizam uma ação desejada, como fazer 
uma compra ou se inscrever para receber mais informações, um indicador chave da uma compra ou se inscrever para receber mais informações, um indicador chave da 
eficácia do site.eficácia do site.

364. Taxa de Engajamento:364. Taxa de Engajamento:
Métrica que mede o nível de interação do usuário com conteúdo online, como curtidas, Métrica que mede o nível de interação do usuário com conteúdo online, como curtidas, 
compartilhamentos, visualizações, comentários em posts de redes sociais.compartilhamentos, visualizações, comentários em posts de redes sociais.

365. Taxa de Retenção:365. Taxa de Retenção:
Taxa na qual uma empresa consegue reter seus clientes durante um período específico, Taxa na qual uma empresa consegue reter seus clientes durante um período específico, 
indicando a eficácia das estratégias de fidelidade.indicando a eficácia das estratégias de fidelidade.

366. Técnicas de Fechamento de Vendas:366. Técnicas de Fechamento de Vendas:
Métodos usados por vendedores para convencer um prospect a fazer uma compra, Métodos usados por vendedores para convencer um prospect a fazer uma compra, 
incluindo técnicas como “o fechamento assumido” e “o fechamento de urgência”.incluindo técnicas como “o fechamento assumido” e “o fechamento de urgência”.
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367. Termos:367. Termos:
As condições e estipulações que regem um contrato ou acordo entre as partes. As condições e estipulações que regem um contrato ou acordo entre as partes. 
Esses termos descrevem os direitos, responsabilidades e obrigações de cada parte, Esses termos descrevem os direitos, responsabilidades e obrigações de cada parte, 
incluindo cronogramas de pagamento, datas de entrega, padrões de qualidade e incluindo cronogramas de pagamento, datas de entrega, padrões de qualidade e 
mecanismos de resolução de disputas. Termos podem ser encontrados em vários mecanismos de resolução de disputas. Termos podem ser encontrados em vários 
acordos, como contratos de venda, acordos de serviço, contratos de arrendamento acordos, como contratos de venda, acordos de serviço, contratos de arrendamento 
e contratos de trabalho. Eles são cruciais para definir o escopo do relacionamento e contratos de trabalho. Eles são cruciais para definir o escopo do relacionamento 
comercial, estabelecer expectativas e fornecer uma estrutura legal para abordar comercial, estabelecer expectativas e fornecer uma estrutura legal para abordar 
qualquer problema que possa surgir. Termos claros e bem definidos ajudam a prevenir qualquer problema que possa surgir. Termos claros e bem definidos ajudam a prevenir 
mal-entendidos e conflitos, garantindo operações comerciais e relacionamentos mais mal-entendidos e conflitos, garantindo operações comerciais e relacionamentos mais 
suaves.suaves.

368. Teste A/B:368. Teste A/B:
Método de comparação de duas versões de uma página da web, aplicativo ou post em Método de comparação de duas versões de uma página da web, aplicativo ou post em 
redes sociais para determinar qual delas apresenta melhor desempenho em termos redes sociais para determinar qual delas apresenta melhor desempenho em termos 
de conversões ou engajamento.de conversões ou engajamento.

369. Tipografia:369. Tipografia:
Arte e técnica de arranjar tipos, escolhendo fontes, tamanho, espaçamento e Arte e técnica de arranjar tipos, escolhendo fontes, tamanho, espaçamento e 
alinhamento, para tornar o texto legível, atraente e eficaz na comunicação da alinhamento, para tornar o texto legível, atraente e eficaz na comunicação da 
mensagem.mensagem.

370. Touchpoint:370. Touchpoint:
Qualquer ponto de interação entre a empresa e o cliente, que pode influenciar a Qualquer ponto de interação entre a empresa e o cliente, que pode influenciar a 
percepção e decisão do cliente.percepção e decisão do cliente.

371. Tráfego Direto:371. Tráfego Direto:
Tráfego que ocorre quando um visitante digita diretamente o URL de um site na barra Tráfego que ocorre quando um visitante digita diretamente o URL de um site na barra 
de endereços do navegador, indicando conhecimento prévio da marca ou empresa.de endereços do navegador, indicando conhecimento prévio da marca ou empresa.

372. Tráfego Orgânico:372. Tráfego Orgânico:
Tráfego que chega a um site como resultado de buscas não pagas em mecanismos de Tráfego que chega a um site como resultado de buscas não pagas em mecanismos de 
busca, refletindo visitantes que encontram a página por meio de uma busca orgânica.busca, refletindo visitantes que encontram a página por meio de uma busca orgânica.

373. Tráfego Pago:373. Tráfego Pago:
Visitantes que chegam a um site por meio de anúncios pagos, como por exemplo o Visitantes que chegam a um site por meio de anúncios pagos, como por exemplo o 
PPC (Pay-Per-Click) em plataformas como Google Ads ou anúncios em redes sociais.PPC (Pay-Per-Click) em plataformas como Google Ads ou anúncios em redes sociais.

374. Trello:374. Trello:
Ferramenta de gerenciamento de projetos baseada na web que usa quadros, listas e Ferramenta de gerenciamento de projetos baseada na web que usa quadros, listas e 
cartões para ajudar a organizar e priorizar projetos pessoais e profissionais de maneira cartões para ajudar a organizar e priorizar projetos pessoais e profissionais de maneira 
flexível e colaborativa.flexível e colaborativa.
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375. Unique Selling Proposition (USP) - Proposta Única de Valor:375. Unique Selling Proposition (USP) - Proposta Única de Valor:
Fator ou característica que diferencia um produto ou serviço de seus concorrentes, Fator ou característica que diferencia um produto ou serviço de seus concorrentes, 
tornando-o mais atraente para o mercado-alvo.tornando-o mais atraente para o mercado-alvo.

376. Upsell Opportunity - Oportunidade de Upsell:376. Upsell Opportunity - Oportunidade de Upsell:
Oportunidade identificada pelo sistema de CRM para oferecer ao cliente um produto Oportunidade identificada pelo sistema de CRM para oferecer ao cliente um produto 
ou serviço superior, com base em seu histórico de compras e preferências.ou serviço superior, com base em seu histórico de compras e preferências.

377. Upselling:377. Upselling:
Estratégia de vendas que incentiva os clientes a comprarem uma versão mais cara ou Estratégia de vendas que incentiva os clientes a comprarem uma versão mais cara ou 
atualizada de um produto ou serviço.atualizada de um produto ou serviço.

378. User Experience (UX) - Experiência do Usuário:378. User Experience (UX) - Experiência do Usuário:
Aspecto do design preocupado com a criação de produtos que proporcionem Aspecto do design preocupado com a criação de produtos que proporcionem 
experiências significativas e relevantes para os usuários. O conjunto total de experiências significativas e relevantes para os usuários. O conjunto total de 
experiências que os usuários passam ao interagir com um produto ou serviço, focando experiências que os usuários passam ao interagir com um produto ou serviço, focando 
na otimização da satisfação e usabilidade.na otimização da satisfação e usabilidade.

379. User Interface (UI) - Interface do Usuário:379. User Interface (UI) - Interface do Usuário:
Design da interface com a qual o usuário interage, incluindo layout visual, elementos Design da interface com a qual o usuário interage, incluindo layout visual, elementos 
interativos e navegação.interativos e navegação.

380. User-generated Content (UGC) - Conteúdo Gerado pelo Usuário:380. User-generated Content (UGC) - Conteúdo Gerado pelo Usuário:
Conteúdo criado e compartilhado por consumidores sobre uma marca ou produto, Conteúdo criado e compartilhado por consumidores sobre uma marca ou produto, 
como avaliações, fotos e vídeos, que podem ser usados em estratégias de marketing.como avaliações, fotos e vídeos, que podem ser usados em estratégias de marketing.

381. Valor de Produção:381. Valor de Produção:
A qualidade visual e técnica de uma produção cinematográfica ou fotográfica, A qualidade visual e técnica de uma produção cinematográfica ou fotográfica, 
influenciada por fatores como direção de arte, iluminação, design de cenário e influenciada por fatores como direção de arte, iluminação, design de cenário e 
qualidade das filmagens.qualidade das filmagens.

382. Valores Organizacionais:382. Valores Organizacionais:
Os princípios e crenças fundamentais que orientam o comportamento e os processos Os princípios e crenças fundamentais que orientam o comportamento e os processos 
de tomada de decisão de uma empresa. Esses valores refletem a identidade, cultura de tomada de decisão de uma empresa. Esses valores refletem a identidade, cultura 
e postura ética da organização, servindo como base para suas ações, políticas e e postura ética da organização, servindo como base para suas ações, políticas e 
interações com funcionários, clientes e outros stakeholders. Valores organizacionais interações com funcionários, clientes e outros stakeholders. Valores organizacionais 
ajudam a alinhar os objetivos e comportamentos dos indivíduos dentro da empresa, ajudam a alinhar os objetivos e comportamentos dos indivíduos dentro da empresa, 
promovendo um ambiente de trabalho coeso e positivo. Eles são cruciais para moldar promovendo um ambiente de trabalho coeso e positivo. Eles são cruciais para moldar 
a imagem da marca, influenciar a percepção do cliente e orientar a estratégia de a imagem da marca, influenciar a percepção do cliente e orientar a estratégia de 
negócios. A comunicação eficaz e a incorporação desses valores podem aumentar a negócios. A comunicação eficaz e a incorporação desses valores podem aumentar a 
moral dos funcionários, a lealdade dos clientes e o desempenho organizacional geral.moral dos funcionários, a lealdade dos clientes e o desempenho organizacional geral.
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383. Value Chain Analysis - Análise da Cadeia de Valor:383. Value Chain Analysis - Análise da Cadeia de Valor:
Exame das atividades de uma empresa que agregam valor ao seu produto ou serviço, Exame das atividades de uma empresa que agregam valor ao seu produto ou serviço, 
desde a concepção até a entrega ao consumidor final.desde a concepção até a entrega ao consumidor final.

384. Vantagem Competitiva:384. Vantagem Competitiva:
Vantagem que uma empresa tem sobre seus concorrentes, permitindo gerar maior Vantagem que uma empresa tem sobre seus concorrentes, permitindo gerar maior 
valor para os clientes e alcançar uma posição mais forte no mercado.valor para os clientes e alcançar uma posição mais forte no mercado.

385. Velocidade de Página:385. Velocidade de Página:
Velocidade com que uma página web carrega. Páginas que carregam mais rápido Velocidade com que uma página web carrega. Páginas que carregam mais rápido 
podem proporcionar uma melhor experiência do usuário e contribuir para uma podem proporcionar uma melhor experiência do usuário e contribuir para uma 
classificação mais alta nos mecanismos de busca.classificação mais alta nos mecanismos de busca.

386. Visual Merchandising:386. Visual Merchandising:
Prática de desenvolver a apresentação de produtos em uma loja ou ambiente de Prática de desenvolver a apresentação de produtos em uma loja ou ambiente de 
varejo para atrair clientes e aumentar as vendas.varejo para atrair clientes e aumentar as vendas.

387. Voice of the Customer (VoC) - Voz do Cliente:387. Voice of the Customer (VoC) - Voz do Cliente:
O processo de capturar expectativas, preferências e aversões dos clientes para O processo de capturar expectativas, preferências e aversões dos clientes para 
fornecer insights que orientem as decisões estratégicas.fornecer insights que orientem as decisões estratégicas.

388. Voice-over - Narração:388. Voice-over - Narração:
Narração gravada por um locutor que não aparece na cena, usada em vídeos e filmes Narração gravada por um locutor que não aparece na cena, usada em vídeos e filmes 
para fornecer informações adicionais, contexto ou comentários.para fornecer informações adicionais, contexto ou comentários.

389. Web Analytics - Análise da Web:389. Web Analytics - Análise da Web:
Coleta, análise e relatório de dados da web para entender e otimizar o uso da web.Coleta, análise e relatório de dados da web para entender e otimizar o uso da web.

390. Webdesigner:390. Webdesigner:
Especialista em design e desenvolvimento de sites, focado na criação de interfaces Especialista em design e desenvolvimento de sites, focado na criação de interfaces 
que ofereçam uma excelente experiência do usuário, combinando aspectos visuais que ofereçam uma excelente experiência do usuário, combinando aspectos visuais 
com funcionalidade.com funcionalidade.

391. Webinar:391. Webinar:
Seminário ou workshop apresentado na internet, permitindo a interação entre o Seminário ou workshop apresentado na internet, permitindo a interação entre o 
apresentador e o público. Usado para fins educacionais, demonstração de produtos apresentador e o público. Usado para fins educacionais, demonstração de produtos 
ou promoção de serviços.ou promoção de serviços.

392. Widget:392. Widget:
Pequena aplicação ou componente que pode ser adicionado a uma página da web Pequena aplicação ou componente que pode ser adicionado a uma página da web 
para fornecer uma função específica, como um feed de notícias, calendário ou chat para fornecer uma função específica, como um feed de notícias, calendário ou chat 
ao vivo.ao vivo.
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393. Win-win:393. Win-win:
Uma situação “win-win” refere-se a uma negociação ou acordo em que todas as Uma situação “win-win” refere-se a uma negociação ou acordo em que todas as 
partes envolvidas obtêm benefícios mútuos. É um resultado em que os interesses, partes envolvidas obtêm benefícios mútuos. É um resultado em que os interesses, 
necessidades e objetivos de todos são atendidos ou satisfatoriamente abordados, necessidades e objetivos de todos são atendidos ou satisfatoriamente abordados, 
promovendo um relacionamento positivo e cooperativo. Essa abordagem contrasta promovendo um relacionamento positivo e cooperativo. Essa abordagem contrasta 
com cenários de soma zero, onde o ganho de uma parte é a perda de outra. Alcançar com cenários de soma zero, onde o ganho de uma parte é a perda de outra. Alcançar 
um win-win requer comunicação eficaz, compreensão e compromisso, garantindo que um win-win requer comunicação eficaz, compreensão e compromisso, garantindo que 
as soluções sejam equitativas e benéficas para todos. Este princípio é fundamental as soluções sejam equitativas e benéficas para todos. Este princípio é fundamental 
em negociações colaborativas, parcerias estratégicas e resolução de conflitos, em negociações colaborativas, parcerias estratégicas e resolução de conflitos, 
promovendo confiança, respeito e sucesso a longo prazo.promovendo confiança, respeito e sucesso a longo prazo.

394. Wireframe:394. Wireframe:
Esboço básico de uma página da web ou aplicativo, usado para planejar a estrutura, Esboço básico de uma página da web ou aplicativo, usado para planejar a estrutura, 
layout e interação do usuário antes do design visual detalhado.layout e interação do usuário antes do design visual detalhado.

395. WordPress:395. WordPress:
Sistema de gerenciamento de conteúdo (CMS) baseado na web que permite criar e Sistema de gerenciamento de conteúdo (CMS) baseado na web que permite criar e 
manter facilmente um blog ou site, oferecendo recursos personalizáveis por meio de manter facilmente um blog ou site, oferecendo recursos personalizáveis por meio de 
temas e plugins.temas e plugins.

396. Workaholic:396. Workaholic:
Alguém que é excessivamente dedicado ao trabalho, muitas vezes em detrimento de Alguém que é excessivamente dedicado ao trabalho, muitas vezes em detrimento de 
sua vida pessoal, saúde e bem-estar.sua vida pessoal, saúde e bem-estar.

397. Work-life Balance - Equilíbrio entre Trabalho e Vida Pessoal:397. Work-life Balance - Equilíbrio entre Trabalho e Vida Pessoal:
Equilíbrio entre a vida profissional e pessoal dos funcionários, considerado essencial Equilíbrio entre a vida profissional e pessoal dos funcionários, considerado essencial 
para a saúde mental e produtividade.para a saúde mental e produtividade.

398. Wrap:398. Wrap:
Termo usado para indicar a conclusão de um dia de filmagem ou produção, marcando Termo usado para indicar a conclusão de um dia de filmagem ou produção, marcando 
o fim das atividades no set.o fim das atividades no set.

399. Zoho CRM:399. Zoho CRM:
Software de gerenciamento de relacionamento com o cliente que oferece uma Software de gerenciamento de relacionamento com o cliente que oferece uma 
ampla gama de recursos para ajudar as empresas a atrair, reter e satisfazer clientes, ampla gama de recursos para ajudar as empresas a atrair, reter e satisfazer clientes, 
melhorando a eficiência de vendas e marketing.melhorando a eficiência de vendas e marketing.

400. Zoom:400. Zoom:
Plataforma de comunicação que oferece videoconferências, reuniões online, chat e Plataforma de comunicação que oferece videoconferências, reuniões online, chat e 
serviços de colaboração móvel, amplamente usada para reuniões virtuais e trabalho serviços de colaboração móvel, amplamente usada para reuniões virtuais e trabalho 
remoto.remoto.
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