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INTRODUÇÃO 

 
 
 
 

Diariamente somos confrontados com numerosos conceitos 

relacionados com o mundo empresarial. Trata-se de um mundo em constante 

evolução, sendo as suas repercussões visíveis ao nível da economia em geral 

e dos cidadãos em particular. 

 

Com este actualizado Dicionário de Gestão de A a Z, pretende-se dar a 

conhecer todo um conjunto de termos e expressões empregues no mundo da 

Gestão de Empresas. Útil a todo um vasto conjunto de profissionais, tais como 

gestores, empresários, investidores, professores e alunos de cursos médios e 

superiores de Gestão de Empresas, Economia e afins. É também indicado para 

todos aqueles que, embora não pertencendo directamente a esta área, se 

interessem por este vasto universo, sempre importante para uma melhor 

compreensão da realidade dos negócios.  

  

Neste manual, pode ser encontrada uma sistematização de um grande 

número de termos e expressões, ligados a esta importante área, ordenados 

alfabeticamente, de forma a permitir uma consulta fácil aos leitores. 

 

Neste livro, procura-se cobrir de forma eficaz as principais grandes áreas 

funcionais da gestão: direcção, marketing/comercial, recursos humanos, 

financeira, logística/produção e, as cada vez mais importantes, tecnologias de 

informação e comunicação. Escrito de forma simples, para que possibilite uma 

fácil compreensão dos respectivos termos, espera-se que, com este trabalho, 

se venha a contribuir para o aumento do conhecimento de quem o irá ler. 
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Dedicado a todos os que lidam com a Gestão no seu dia-a-dia. 
 
 
Pedro Miguel S. Fernandes 
 
 
 
Comentários e sugestões (indique o título do livro) para: 
 

pm.fernandes@iol.pt   
 

mailto:pm.fernandes@iol.pt
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A 
 

 

ABAIXO-DA-LINHA (BELOW-THE-LINE) 
 
Abaixo-da-linha é uma expressão usada em contabilidade para se referir às 
contas de ganhos e custos que surgem abaixo do valor do resultado líquido. O 
oposto será acima-da-linha (ver acima-da-linha). Em marketing, esta 
expressão designa os investimentos aplicados em meios de comunicação não 
tradicionais, tais como o marketing electrónico, através da internet. 
 
 
ABC - ACTIVITY BASED COSTING 
 
Metodologia utilizada em contabilidade analítica (ver contabilidade analítica) 
também denominada, por vezes, contabilidade de custos, cujo objectivo é o de 
garantir uma eficaz imputação de custos às respectivas actividades que os 
produziram ou geraram. Esta metodologia permite, assim, um maior rigor na 
atribuição dos custos às suas respectivas fontes. Deste sistema, resulta uma 
maior eficácia no controlo global de custos, controlo esse muito importante e 
que não deverá ser esquecido em nenhuma actividade. Note-se, que o eficaz 
estabelecimento de preços depende fortemente de um rigoroso apuramento de 
custos. 
 

 
ABORDAGEM 
 
Uma abordagem constitui uma maneira de ver, encarar ou solucionar um 
determinado problema ou situação. Um gestor, dotado de uma determinada 
mentalidade, encara um negócio de uma determinada forma, com uma 
determinada visão, enquanto um outro gestor pode encarar esse mesmo 
negócio de uma forma ou perspectiva completamente diferente, e até oposta. O 
tipo de gestor (autoritário, permissivo, coercivo,...) condiciona a forma como 
são encaradas as diferentes situações e as soluções que são atribuídas aos 
problemas com que se vai deparando ao longo da vida da organização. 
 
 
ABSENTISMO 
 
Entende-se o absentismo como o nível de faltas ao posto de trabalho por parte 
dos funcionários ou colaboradores da organização. Uma das grandes 
preocupações das empresas, nos tempos actuais, consiste no controlo e 
combate às faltas ao local de trabalho por parte dos seus funcionários. Faltas 
prolongadas e repetitivas ao posto de trabalho têm como consequência a perca 
de produtividade da organização em geral, bem como a eventualidade de não 
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se cumprirem determinados prazos de entrega, com as eventuais repercussões 
em termos de imagem da empresa perante os seus clientes.  
 
 
ACÇÃO 
 
Pequena parte representativa do capital de uma empresa. Muitas empresas, as 
enquadradas como sociedades anónimas, caracterizam-se pelo facto de o seu 
capital se encontrar dividido em acções. Os detentores de capital de uma 
sociedade, cujo capital se encontre dividido em acções, são denominados 
accionistas da empresa. Em função do número de acções que detêm, os 
accionistas dispõem de diferentes poderes de decisão dentro da respectiva 
organização.  
 
 
ACID TEST 
 
Rácio ou quociente utilizado para medir o nível de liquidez de uma determinada 
empresa ou organização. Também pode ser denominado de quick ratio ou, 
ainda, por rácio de liquidez imediata (ver rácio). Este indicador resulta do 
quociente das disponibilidades (ver disponibilidades) pelo passivo circulante 
(ver passivo circulante), ou seja, pelo passivo de curto-prazo. Do valor obtido, 
podemos retirar conclusões sobre a capacidade de cobertura das 
disponibilidades em relação às dívidas de curto-prazo. 
 
 
ACIMA-DA-LINHA (ABOVE-THE-LINE) 
 
Expressão usada em contabilidade para se referir às contas de ganhos e 
custos que surgem acima do valor do resultado líquido. O oposto a esta 
expressão é abaixo-da-linha (ver abaixo-da-linha). Por outro lado, esta 
designação também se estende ao domínio do marketing e publicidade, sendo 
empregue para designar os valores monetários aplicados em meios de 
comunicação tradicionais, tais como televisão, rádio, placares, entre outros. 
 
 
ACORDO 
 
Entendimento entre duas partes. A vida das organizações é feita de acordos e 
negociação que podem ser realizados com clientes, fornecedores, funcionários, 
etc. 
 
 
ACTA 
 
Resumo escrito de uma reunião. Numa acta de reunião podem constar 
diversos elementos, dos quais, podemos destacar, entre outros, os seguintes: 
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 Data e duração da reunião; 

 Intervenientes na reunião; 

 Prazos estabelecidos; 

 Tópicos debatidos; 

 Pontos-chave a reter. 
 
 

 
ACTIVAÇÃO 
 
Entrada em funcionamento de uma determinada fábrica ou unidade de 
negócios. O termo activação é também muito utilizado em operadoras 
tecnológicas para definir a disponibilização ao utilizador de determinados 
serviços, como é o caso do serviço de roaming dos telemóveis. 
 
 
ACTIVIDADE 
 
Denomina-se por actividade, a tarefa, ou conjunto de tarefas, que uma 
empresa desenvolve no seu dia-a-dia. Toda e qualquer empresa apresenta 
uma actividade definida, através da qual é conhecida no mercado. No mundo 
empresarial podemos encontrar um grande número e diversidade de 
actividades. Há empresas que se dedicam à reparação de aviões, outras 
prestam serviços de consultoria, outras produzem cimento, outras constroem 
prédios, etc. Ver CAE - Código da Actividade Económica. 
 
 
ACTIVO 
 
O activo é o conjunto formado pelos bens e direitos de uma empresa. Nos bens 
podemos incluir os equipamentos fabris, os edifícios e as viaturas de 
transporte. Por sua vez, os direitos englobam todos os montantes que a 
empresa tem direito a receber de terceiros. O activo ocupa o lado esquerdo do 
balanço (ver balanço). 
 
 
ACTIVO CIRCULANTE 
 
No activo circulante incluem-se existências, dívidas de clientes, títulos 
negociáveis, depósitos bancários e caixa. 
 
 
ACTIVO FIXO 
 
O activo fixo é constituído por todos os bens que apresentam um carácter de 
permanência na empresa (ao contrário dos activos circulantes, caracterizados 
por um carácter de rotatividade). Neste conjunto é incluído o imobilizado, que 
comporta edifícios, fábricas, escritórios, frota automóvel, entre outros 
exemplos. 
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ACTIVO IMOBILIZADO 
 
O mesmo que activo fixo. 
 
 
ACTIVO INCORPÓREO 
 
O activo incorpóreo é formado por todos os activos que não apresentam um 
carácter físico ou palpável. É o caso das marcas, que, embora não se tratando 
de um bem físico, constituem uma mais-valia considerável de grande valor 
monetário. 
 
 
ACTIVO LÍQUIDO 
 
Conjunto de elementos que podem rapidamente ser transformados em 
dinheiro. É o caso dos depósitos bancários, títulos e caixa. 
 
 
ADIAMENTO 
 
Sempre que se remete uma determinada decisão, responsabilidade, 
pagamento ou projecto para outra altura. 
 
 
ADIANTAMENTO 
 
Estamos em presença de um adiantamento sempre que se proceda à entrega 
de valor monetário antes do prazo estabelecido. Podemos destacar o 
pagamento de uma determinada mercadoria antes de a receber em armazém. 
 
 
ADMINISTRADOR 
 
Denomina-se administrador aquele que administra, gere, controla, toma 
decisões e, no fundo, dirige uma organização. Normalmente, os 
administradores classificam-se em executivos e não executivos. A tarefa de 
administrar uma empresa não é simples. Trata-se de uma função complexa e 
envolvente, devendo ser tomados em consideração toda uma série de 
elementos, vitais ao desenvolvimento e progressão do negócio, dos quais 
podemos salientar os seguintes: recursos humanos envolvidos na actividade, 
equipamentos utilizados na produção, estratégia de negócio, logística e 
distribuição de produtos, questões financeiras e de investimento, tecnologia 
adaptada pela empresa, meio envolvente no qual a empresa se insere, entre 
outros. 
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ADMINISTRADOR ADJUNTO 
 

Aquele que pode substituir o administrador (ver administrador), sempre que 
necessário. 
 
 
AFECTAÇÃO DE RECURSOS 
 
Ver alocação de recursos. 
 
 
AGÊNCIAS DE EMPREGO 
 
As agências de emprego são organizações cuja finalidade consiste em 
procurar o enquadramento profissional de indivíduos que procuram emprego. 
Depois de identificadas as necessidades da empresa que pretende recrutar 
colaborador(es), as agências de emprego tentam seleccionar do mercado o 
elemento(s) mais adequado(s) para ocupar o(s) respectivo(s) lugar(es) ou 
desempenhar a(s) função(ões) pretendida(s). Ao longo deste processo de 
selecção recorrem-se a entrevistas, testes psicotécnicos, exames médicos 
apropriados à função a desempenhar, entre outras modalidades de selecção 
consideradas convenientes para cada situação em concreto. 
 
 
AGÊNCIAS DE PUBLICIDADE 
 
Empresa especializada na produção de publicidades. 
 
 
AGENDA 
 
Ordem de trabalhos ou actividades definidas para um determinado período de 
tempo. 
 
 
AGENTES 
 
Os agentes são representantes da empresa que se encontram distribuídos 
regionalmente para permitir uma maior proximidade dos clientes finais. É o 
caso dos agentes de seguros, dispersos por diversas regiões do território 
nacional. Os agentes ganham comissões pelos novos clientes que captam para 
a empresa que representam. 
 
 
AGENTES POLUENTES 
 
Definem-se como agentes poluentes todos os resíduos emitidos por unidades 
industriais susceptíveis de poluir e danificar o meio ambiente. As preocupações 
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ambientais, dada a importância que representam para a vida de todos nós, 
devem ser devidamente equacionadas pelas organizações. Sendo assim, cada 
organização deve procurar medir a influência que os seus resíduos têm no 
meio ambiente e, em caso de impactos negativos, tomar as medidas 
necessárias para evitar ou minorar esse tipo de efeitos. 
 
 
AGRUPAMENTO DE EMPRESAS 
 
Conjunto de várias empresas organizadas para atingir determinado objectivo. 
 
 
ALAVANCAGEM FINANCEIRA 
 
Indicador usado para medir a capacidade de endividamento das empresas. 
 
 
ALGEMAS DOURADAS 
 
Expressão usada para definir determinadas regalias que a entidade patronal 
oferece aos seus empregados como forma de os reter por mais tempo na 
empresa. Podemos apontar o caso do financiamento de um MBA (ver MBA) a 
um determinado colaborador da empresa. Com este financiamento, a empresa 
sabe, à partida, que um colaborador de poucas posses monetárias permanece 
na organização até finalizar o respectivo curso. Os exemplos relacionados com 
a aplicação de algemas douradas multiplicam-se: automóveis de empresa, 
empréstimos, adiantamentos de salário, entre outros. 
 
 
ALIANÇA 
 
União de duas ou mais empresas. As alianças entre empresa são efectuadas, 
fundamentalmente, por questões estratégicas, de mercado e de redução de 
custos. Ver fusão de empresas. 
 
 
ALOCAÇÃO DE RECURSOS 
 
A alocação de recursos não é mais do que a atribuição de um determinado 
conjunto de recursos humanos a uma dada função, projecto ou trabalho. Para 
cada situação em particular são escolhidos os recursos mais adequados. Por 
exemplo, uma empresa de consultores, mediante uma proposta de negócio 
para implementação de um sistema de informação numa empresa na área dos 
seguros, tenta alocar/atribuir a esse projecto em particular, os profissionais 
considerados como sendo os mais adequados em termos de experiência em 
projectos similares, de habilitações técnicas, profissionais e académicas. Note-
se, que uma adequada selecção e alocação de recursos a um determinado 
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projecto ou função é um passo importante para que se atinjam resultados 
positivos.  
 
 
ALTA TECNOLOGIA 
 
Enquadram-se em alta tecnologia os equipamentos que possam ser 
considerados como muito evoluídos do ponto de vista tecnológico.  
 
 
AMBIÇÃO 
 
Podemos definir a ambição como sendo a vontade de atingir objectivos cada 
vez mais desafiantes. Todos os gestores devem ter um pouco de ambição para 
garantir a boa evolução dos negócios da sua organização. Note-se que, por 
outro lado, uma ambição excessiva pode constituir um factor negativo e acabar 
por colocar em causa a própria viabilidade da empresa. 
 
 
AMOSTRA 
 
Uma amostra é um conjunto, por exemplo, de clientes. A amostra deve ser 
representativa do universo da população. Ver segmentação de mercados. 
 
 
ANÁLISE DE CUSTOS 
 
A análise de custos consiste na determinação e estudo dos custos de 
determinada empresa. Para qualquer empresa é crucial conhecer os custos 
inerentes à sua actividade (fixos, variáveis, de produção, de distribuição, entre 
outros), para que se torne possível tomar decisões estratégicas e de 
determinação de preços de uma forma fundamentada. Ver custos. 
 
 
ANÁLISE DE CLUSTERS 
 
Técnica estatística empregue na análise de segmentos de mercado. Um cluster 
significa o mesmo que segmento (ver segmentação de mercados), isto é, um 
conjunto ou amostra de elementos com características semelhantes. O 
conceito de análise de clusters aplica-se, não apenas na gestão de empresas, 
mas também a todo um universo de outras ciências, tais como sociologia, 
psicologia, história, economia, geografia, entre outras. 
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ANÁLISE DE CONCORRÊNCIA 
 
Um processo de análise de concorrência consiste em analisar, acompanhar e 
avaliar as estratégias e atitudes daqueles que são considerados como 
concorrentes directos da nossa empresa. Em análise de concorrência podem 
ser utilizadas diversas técnicas, tais como comparação de preços, análise de 
produtos da concorrência, comparação de sites, evolução bolsista, entre 
outras. De facto, uma empresa só poderá tornar-se competitiva se oferecer 
cada vez melhores produtos/serviços e que apresentem mais-valias em relação 
aos produtos e serviços da sua concorrência. O grau de concorrência depende 
do número de empresas semelhantes que existem nesse mercado. Sendo 
assim, quanto maior o número de empresas num determinado mercado, maior 
tendência concorrencial entre elas. Em quadros de forte concorrência o grande 
beneficiado é o consumidor final que passa a ter ao seu alcance produtos com 
maior qualidade e com preços mais reduzidos. Ver concorrência. 
 
 
ANÁLISE DE CUSTO-BENEFÍCIO 
 
A análise custo-benefício, como o próprio nome sugere, consiste na 
ponderação de custos e benefícios de determinada decisão ou projecto. Como 
é óbvio, a situação ideal verifica-se quando os benefícios são superiores (de 
preferência muito) aos custos. No entanto, nem sempre esta situação se 
verifica! Pode haver o caso de os custos de um projecto de investimento 
apresentarem valores superiores aos reais benefícios que dele podem advir, o 
que implica uma reformulação do respectivo projecto ou, eventualmente, o seu 
abandono definitivo. 
 
 
ANÁLISE DE PROJECTOS DE INVESTIMENTO (API) 
 
Uma empresa vive do investimento que realiza. Um qualquer investimento 
implica sempre um maior ou menor grau de risco. Os novos projectos de 
investimento (construção de uma nova fábrica, aquisição de um novo 
equipamento fabril, …) devem ser sempre criteriosamente avaliados para que 
seja correctamente determinada a sua viabilidade económica e financeira. 
Sendo assim, a análise de projectos de investimento consiste em 
determinar/verificar se o projecto a desenvolver é ou não rentável num futuro 
próximo. Uma rentabilidade positiva implica a aceitação e execução do projecto 
e, por outro lado, uma rentabilidade negativa traduz-se no abandono ou 
reformulação do respectivo projecto. O principal indicador utilizado na análise 
de viabilidade de projecto de investimento é o VAL (ver VAL – valor actual 
líquido). 
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ANÁLISE DE REGRESSÃO 
 
Análise estatística que permite determinar o grau de correlação entre duas ou 
mais variáveis. Denomina-se regressão linear simples quando se utilizam 
apenas duas variáveis no estudo e, regressão linear múltipla, quando estamos 
em presença de 3 ou mais variáveis. Esta última modalidade já exige uma 
maior complexidade em termos de cálculos, sendo aconselhável o uso de 
softwares adequados. Determinados softwares disponíveis no mercado 
permitem a realização destes cálculos, de forma simples e rápida, com 
apresentação de gráficos adequados, para que se torne possível uma melhor 
percepção e avaliação dos resultados obtidos. 
 

 
ANÁLISE DE RENTABILIDADE 
 
Verificação da rentabilidade, isto é, verificação do grau de lucro de determinado 
projecto, decisão ou activo. 
 
 
ANÁLISE DE RISCO 
 
Consiste no estudo, ponderação e avaliação dos riscos que podem ser 
encontrados num novo negócio, numa nova actividade, num novo investimento 
ou num novo mercado. Ver risco. 
 
 
ANÁLISE DE SENSIBILIDADE 
 
Análise do efeito, sobre determinados indicadores, da tomada de determinada 
decisão. 
 
 
ANÁLISE DISCRIMINANTE MÚLTIPLA 
 
Técnica estatística empregue para a comparação de dois conjuntos de dados. 
 
 
ANÁLISE FINANCEIRA 
 
A análise financeira é uma importante técnica de gestão que tem como 
objectivo retirar ilações sobre a estrutura e estado financeiro de uma empresa. 
A análise financeira, para que possa fornecer o respectivo parecer final, por um 
lado, recorre ao estudo de documentos contabilísticos (ver contabilístico) e, 
por outro lado, ao estudo de informações de natureza extra-contabilísticas (ver 
extra-contabilístico). Nos documentos contabilísticos incluem-se o balanço 
(ver balanço), a demonstração de resultados (ver demonstração de 
resultados), o mapa de origem e aplicação de fundos (ver mapa de origem e 
aplicação de fundos), o mapa de fluxos de caixa (ver mapa de fluxos de 
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caixa), entre outros. No conjunto das informações de carácter extra-
contabilísticas incluem-se, por exemplo: evolução do sector de actividade em 
que a empresa se insere, nível de habilitações dos empregados e 
colaboradores, evolução da actividade desenvolvida, organização de 
processos, capacidade produtiva, situação económica e política do país em 
que se insere, resultados de anos anteriores, nível de concorrência no 
mercado, entre outros. 
 
 
ANÁLISE QUALITATIVA 
 
Falamos em análise qualitativa sempre que, ao proceder a uma análise de 
mercado, se tomem em consideração variáveis não quantificáveis, tais como a 
influência dos grupos, a motivação, a personalidade e a cultura. O oposto da 
análise qualitativa é a análise quantitativa. 
 
 
ANÁLISE QUANTITATIVA 
 
Sempre que, ao proceder a uma análise de mercado, se tenham em 
consideração elementos quantificáveis como a dimensão do mercado ou o 
rendimento. O oposto será a análise qualitativa. 
 
 
ANÁLISE SWOT 
 
A Análise SWOT é uma técnica, principalmente utilizada em estratégia 
empresarial, que, de uma forma geral, consiste na avaliação da competitividade 
de uma organização em termos internos e externos. Nessa avaliação são 
consideradas 4 variáveis, a saber: Forças, Fraquezas, Oportunidades e 
Ameaças. As duas primeiras variáveis são de natureza interna à própria 
organização e as duas últimas de natureza externa. Como exemplos de cada 
uma destas variáveis, temos: 
 

 Forças (ex: boa rede de distribuição, elevada capacidade produtiva); 

 Fraquezas (ex: rede de distribuição desarticulada, carência de recursos 
humanos apropriados para o desenvolvimento da actividade); 

 Oportunidades (ex: aproveitamento das novas tecnologias móveis, 
globalização de mercados); 

 Ameaças (ex: concorrência existente, produtos semelhantes, entrada de 
novas empresas para o mercado). 

 
 
ANÁLISE TÉCNICA 
 
Utilizada nos mercados financeiros, a análise técnica tem como objectivo de 
fundo procurar criar padrões de comportamento futuros a partir de uma análise 
exaustiva de comportamentos passados. Analisando o preço passado de um 
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determinado título, ao longo de alguns anos, procura-se, à luz desta teoria, 
criar um padrão de comportamento para tentar desenvolver previsões e 
cenários futuros de evolução. Recorre ao uso de softwares estatísticos 
adequados que permitem a elaboração de gráficos e cálculos complexos. 
 
 
ANALISTA 
 
Denomina-se por analista aquele cuja principal função passa pelo 
desenvolvimento de análises ou estudos de qualquer âmbito organizacional. 
Temos como exemplos: analista financeiro (ver análise financeira), analista de 
custos, analista de processos, analista de projectos de investimento (ver 
análise de projectos de investimento) e analista de sistemas de informação. 
Cabe ao analista dar um parecer sobre a viabilidade das análises que realiza. 
O analista, como se pode desde já deduzir, desempenha um papel importante 
para as organizações, na medida em que os gestores e administradores tomam 
decisões de gestão com base nas conclusões dos seus pareceres.  
 
 
ANO FINANCEIRO 
 
Período que corresponde à elaboração das contas anuais por parte das 
empresas. 
 
 
ANO FISCAL 
 
O mesmo que ano financeiro (ver ano financeiro). 
 
 
ANUNCIAR 
 
Anunciar consiste em tornar público um determinado acontecimento, produto 
ou serviço. Podemos indicar o anúncio do lançamento de um novo sumo de 
fruta com reduzido número de calorias por parte de uma empresa de 
refrigerantes. O mesmo se aplica aos anúncios de emprego, divulgados em 
meios como a internet. 
 
 
APRENDIZAGEM 
 
É inquestionável que a aprendizagem faz hoje parte da existência de qualquer 
ser humano e também de qualquer organização que queira ser competitiva no 
mercado. A complexidade dos negócios em geral e a mutação permanente 
sentida no meio envolvente, levam a que todos tenhamos que aprender 
permanentemente novos conceitos, novas técnicas, novas estratégias, novos 
softwares e novas teorias. 
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APT – ARBITRAGE PRICING THEORY 
 
Teoria utilizada em mercados financeiros para a valorização de activos. 
 
 
AQUISIÇÃO 
 
Acto de adquirir o capital de outra empresa. As fusões e aquisições, desde que 
devidamente planeadas e desenvolvidas, possibilitam ganhos em termos de 
estruturas e em redução de custos administrativos. Ver fusão de empresas. 
 
 
ARBITRAGEM 
 
Termo habitualmente utilizado nos mercados financeiros para designar 
situações de falhas de mercado, nas quais se pode aproveitar para comprar 
determinados activos que, posteriormente, poderão ser vendidos, noutro 
mercado, por um preço mais alto, possibilitando, assim, a geração de lucros 
consideráveis. A arbitragem traz consigo uma maior eficiência de mercado. 
 
 
ARMAZÉM 
 
Edifício utilizado para guardar matérias-primas, produtos acabados, entre 
outros. A gestão de um armazém deve ser efectuada para que não se 
verifiquem quebras de stocks, para que as mercadorias sejam facilmente 
acessíveis e procurando uma apropriada maximização do espaço disponível. A 
movimentação de veículos de transporte e de veículos de armazenagem e 
empilhamento também deverá ser tomada em consideração na gestão do 
espaço. Ver armazenagem. 
 
 
ARMAZENAGEM 
 
Acomodação de produtos e matérias-primas em armazéns apropriados para o 
efeito. A armazenagem de produtos é uma questão muito importante e nunca 
deve ser deixada ao acaso. Sendo assim, deve-se prestar atenção a toda uma 
série de aspectos, tais como: embalagens contendo produtos, embalagens 
vazias, equipamentos de elevação e movimentação de produtos, prateleiras de 
acomodação de produtos, etc. Ver armazém. 
 
 
ARQUIVO 
 
Depósito de documentação. Com a progressiva evolução das novas 
tecnologias, cada vez mais, o suporte da documentação passou a ser 
electrónico e não físico. Com o desenvolvimento das novas tecnologias de 
informação e comunicação diminuiu-se drasticamente a utilização do papel. Por 
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outro lado, é necessária a existência de suportes electrónicos adequados para 
guardar a chamada informação electrónica. Importa, também, tomar em 
consideração as questões relacionadas com a segurança da informação 
guardada em meios electrónicos. 
 
 
ARRENDAMENTO 
 
Contrato de utilização de terreno ou urbanização mediante o pagamento 
mensal (ou outra periodicidade definida pelas partes) de um determinado 
montante, denominado renda (ver renda).  
 
 
ARTIGO 
 
Produto, bem. 
 
 
ÁRVORE DE DECISÃO 
 
Representação gráfica das alternativas que se podem seguir a partir de uma 
determinada opção inicial. Cada alternativa constitui um novo ramo e, por isso, 
se denominar de árvore de decisão. 
 
 
ASSEMBLEIA 
 
Reunião geral dos sócios da empresa. 
 
 
ASSIDUIDADE 
 
Os empregados assíduos são aqueles que chegam sempre a horas aos seus 
postos de trabalho e raramente faltam, a não ser por motivos de força maior. 
Por vezes, as organizações estabelecem prémios de assiduidade (ver prémio 
de assiduidade) para os empregados considerados exemplares. 
 
 
ASSINATURA ELECTRÓNICA 
 
Usada para autenticar e identificar o emissor de uma mensagem ou de um 
documento, assegurando, assim, o seu conteúdo original. Constitui uma 
técnica de criptografia (ver criptografia) largamente usada na web. 
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ATAQUES À REDE 
 
As redes informáticas desenvolveram-se exponencialmente ao longo dos 
últimos anos e constituem hoje um elemento fundamental na forma de 
comunicação das empresas. No entanto, as redes são, numerosas vezes, alvo 
de ataques internos e externos com objectivos de aceder ou destruir 
informação. Os ataques internos são aqueles que têm origem no interior da 
própria rede, sendo desenvolvidos por elementos de dentro da própria 
organização. Os ataques externos, como o próprio nome sugere, partem de 
fora da rede e exploram as vulnerabilidades da mesma com intuitos destrutivos. 
Perante estas eventualidades, devem ser tomadas em conta as devidas 
providências, recorrendo a políticas de segurança apropriadas, mecanismos de 
controlo de acessos e equipamentos adequados, tais como firewalls (ver 
firewall e redes VPN (ver VPN). 
 

 

ATENDIMENTO PERSONALIZADO 
 
A partir do call-center pode-se atender cada cliente de uma forma 
personalizada e individual. Neste contexto, são usados mecanismos de 
reconhecimento de chamada, pelo que, cada operador, sabe com quem está a 
falar e se esse cliente é ou não rentável para a empresa. O call-center dispõe 
de monitores e equipamentos que informam imediatamente o operador das 
características do cliente (nome, morada, produtos adquiridos, lucro que traz 
para a empresa, reclamações que eventualmente efectuou, sugestões...). Esta 
integração de dados e automatização exige uma coordenação de sistemas 
telefónicos, bases de dados, equipamentos informáticos, internet, 
departamentos, front-office (ver front-office) e back-office (ver back-office). 
Ver também call-center e personalização. 
 
 
ATRIBUIÇÃO DE FUNÇÕES 
 
Distribuição de funções pelos colaboradores mais convenientes/competentes 
para as desempenhar (ver alocação de recursos). 
 
 
AUDITOR 
 
Aquele que efectua auditorias (ver auditoria). Existem diversos tipos de 
auditorias, como iremos ver de seguida.  
 
 
AUDITOR EXTERNO 
 
O auditor externo deve ser uma pessoa independente da empresa, ou seja, 
não deve pertencer aos quadros da empresa. 
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AUDITOR INTERNO 
 
Aquele a que cabe a função de desenvolver uma auditoria interna. Ver 
auditoria interna.  
 
 
AUDITORIA 
 
O termo auditoria é hoje empregue nas mais variadas áreas e situações: 
qualidade, financeira, informática, sistemas de informação, etc. Basicamente, 
num sentido bastante genérico, podemos definir auditoria como sendo uma 
verificação/fiscalização de algo com o objectivo de concluir se determinados 
procedimentos se desenrolam de acordo com as regras estabelecidas.  
 
 
AUDITORIA DE QUALIDADE 
 
Consiste numa verificação de procedimentos de qualidade de acordo com 
determinadas regras. As certificações de qualidade são hoje importantes para a 
imagem da organização. 
 
 
AUDITORIA FINANCEIRA 
 
Este tipo de auditoria, aliás a mais comum nas nossas empresas, consiste em 
verificar se as demonstrações financeiras representam a real situação 
económica e financeira da empresa. As auditorias financeiras interessam a 
todo um vasto conjunto de indivíduos e instituições, dos quais, podemos 
destacar os seguintes: Estado, clientes, fornecedores, empregados, 
investidores, e até ao público em geral. Efectivamente, é importante para estas 
entidades conhecerem a solidez financeira da empresa com que mantêm 
negócios ou ligações. 
 
 
AUDITORIA INFORMÁTICA 
 
Consiste numa verificação de procedimentos cujo suporte seja informático.  
 
 
AUDITORIA INTERNA 
 
Auditoria efectuada dentro de uma organização sem que se recorra aos 
auditores externos. 
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AUTOFINANCIAMENTO 
 
Conjunto formado pela adição das amortizações com provisões e resultados 
líquidos do exercício. 
 
 
AUTOMATIZAÇÃO DE TAREFAS 
 
A automatização de tarefas consiste na substituição de mão-de-obra pessoal 
por maquinaria. Graças ao progresso e evolução tecnológica, muitas fábricas 
encontram-se hoje quase totalmente automatizadas, não sendo necessária 
qualquer presença humana, a não ser por questões de supervisão, 
manutenção e controlo de qualidade dos produtos produzidos. 
 
 
AUTONOMIA FINANCEIRA 
 
Indicador usado para analisar o peso do capital próprio no financiamento do 
activo.  
 
 
AUTOR 
 
Aquele que cria ou escreve algo, um artigo, uma formação, um livro. O autor 
tem o copyright (ver copyright) da obra que produz. 
 
 
AVALIAÇÃO 
 
Consiste em analisar, estudar e retirar ilações sobre o desempenho de uma 
empresa, de uma equipa de trabalho, de uma formação, de um investimento, 
de um líder, etc.  
 
 
AVALIAÇÃO DE EMPRESAS 
 
Como o próprio nome sugere, a avaliação de uma empresa consiste na 
determinação do seu valor. No processo de avaliação de uma empresa ou 
organização pode-se utilizar todo um conjunto de critérios de avaliação, alguns 
deles bastantes comuns na actualidade, dos quais se destacam os seguintes: 
métodos simples, métodos baseados no valor patrimonial, métodos baseados 
no rendimento, métodos mistos (rendimento + património), entre outros. O 
processo de avaliação de empresas interessa a numerosas entidades externas, 
tais como clientes, fornecedores e Estado. 
 
 
 



41 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

AVERSÃO AO RISCO 
 
Pode-se dizer que um indivíduo ou organização apresentam aversão ao risco, 
quando receiam investir em contextos ou mercados de incerteza elevada. Ver, 
também, risco. 
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B 
 
 
BACK-OFFICE 
 
Departamentos que, não lidando directamente com o cliente, apoiam e 
sustentam a actividade da empresa. Destaca-se, por exemplo, o departamento 
financeiro. Ver front-office. 
 
  
BACKUPS 
 
Os backups não são mais do que cópias de segurança da informação. A 
informação constitui hoje um vital elemento para a actividade de qualquer 
organização. Sendo assim, devem ser criadas cópias de segurança da 
informação, para fazer face a possíveis percas de dados. Falhas de 
electricidade, avarias nos sistemas, apagamentos acidentais e ataques 
indesejados de piratas, são algumas das causas de eventual perca de 
informação nas empresas. Para combater este tipo de problemas nada melhor 
do que a precaução e a definição de uma adequada política de backups. 
 
 
BACKWARDATION 
 
Expressão utilizada em mercados financeiros para designar um cenário em que 
o preço à vista de um determinado activo é superior ao preço no futuro. 
 
 
BALANÇO 
 
Documento contabilístico que espelha os bens, direitos e obrigações de uma 
empresa ou organização. É constituído por activo (ver activo), passivo (ver 
passivo) e capital próprio (ver capital próprio). O balanço constitui uma das 
peças contabilísticas mais importantes em análise financeira (ver análise 
financeira) e contabilidade geral (ver contabilidade geral). O balanço pode 
ser sintético ou analítico. Denomina-se por balanço sintético sempre que 
apresente resumo do activo, passivo e capital próprio. Atribui-se a designação 
de balanço analítico sempre que se apresente de forma descriminada o 
conteúdo do activo, do passivo e do capital próprio. 
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BALANÇO SOCIAL 
 
As preocupações sociais devem ser sempre tomadas em consideração pelas 
organizações. O balanço social não é mais do que uma forma de representar 
as atitudes e preocupações sociais da empresa.  
 
 

BANCA 
 
Neste contexto, podemos falar em banca no sentido tradicional e em banca 
electrónica. No sentido tradicional engloba as agências físicas. A banca é, no 
entanto, cada vez mais informatizada e acessível em qualquer lugar, desde que 
se disponha da tecnologia apropriada. Ver banca electrónica e banca móvel. 
 
 
BANCA ELECTRÓNICA 
 
Também denominada de banca on-line e de banca virtual. Estes são diversos 
termos utilizados para definir o conceito de banco na internet. De uma forma 
simples, cómoda e rápida, através da internet, qualquer cliente do banco pode 
consultar variadas informações: saldos de contas, movimentos registados, 
pagamentos diversos, carteira de títulos, requisição de livros de cheques, etc. 
 
 

BANCA MÓVEL 
 
Conceito de banca em equipamentos móveis, como telemóveis e tablets. 
Podem ser desenvolvidas consultas através de um terminal móvel, bem como 
os serviços já enunciados para a banca electrónica (ver banca electrónica). 
 
 
BANCO DE PORTUGAL 
 
Fundado em 1864, é a instituição responsável pela harmonização/supervisão 
bancária em Portugal. 
 

 

BANQUEIRO 
 
O dono/accionista do banco. 
 
 
BARREIRAS À ENTRADA 
 
Conjunto de factores que podem constituir um entrave no momento em que 
uma empresa pretenda entrar num novo mercado. Temos o caso dos custos de 
investimento inicial elevados, a falta de recursos humanos adequados e as 
barreiras de ordem física ou geográfica. Admitamos, a título ilustrativo, uma 
empresa que pretende lançar-se na implementação de torres de produção de 
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energia eólica num local praticamente inacessível. Este problema, de ordem 
geográfica, constitui um bom exemplo de uma barreira à entrada no mercado. 
Ver barreiras à saída. 
 
 
BARREIRAS À SAÍDA 
 
Conjunto de factores que podem constituir um entrave no momento em que 
uma empresa pretenda abandonar um mercado ou actividade. Os custos 
indemnizatórios com a saída de empregados são um caso comum, bem como 
os equipamentos fabris específicos que não podem ser usados para outros fins 
ou actividades. Ver barreiras à entrada. 
 
 
BASE DE DADOS 
 
Repositório de dados num único sistema central. Como exemplos de bases de 
dados com utilidade para uma organização temos: base de dados com 
informação sobre os empregados (nome, idade, sexo, rendimento, morada, 
contacto...), base de dados com informações sobre produtos (identificação, 
encomendas, quantidade, códigos de produto,...) e base de dados com 
informação sobre clientes. A utilização de bases de dados, como podemos 
facilmente constatar, traz vantagens consideráveis, das quais podemos 
salientar as seguintes: 
 

 Grande capacidade de armazenamento; 

 Facilidade nas consultas aos dados; 

 Facilidade de alteração e introdução dos dados; 

 Flexibilidade. 
 

As bases de dados são actualmente um precioso auxiliar nas organizações, 
principalmente para aquelas que pretendam praticar o conceito de 
personalização com os seus clientes. As bases de dados são responsáveis 
pelo acumular de informações sobre o perfil de cada um dos seus clientes. 
Muitas vezes, obtém-se o perfil do cliente através do cruzamento da 
informação de diversas bases de dados. 
 
 
BENCHMARKING 
 
Técnica utilizada em gestão. Consiste em comparar preços, produtos e 
estratégias com as melhores práticas de negócio do mercado. Utilizando esta 
técnica podem encontrar-se soluções para problemas de gestão noutras áreas 
de negócio diferentes daquela em que a empresa actua. 
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BENS 
 
Produtos comercializados por uma empresa. Também se utiliza para definir 
activos imobilizados. 
 
 
BENS TRANSACCIONÁVEIS 
 
Bens que podem ser transaccionados no mercado internacional. Ver comércio 
internacional. 
 
 
BENS NÃO TRANSACCIONÁVEIS 
 
Bens cuja transacção no mercado internacional pode não ser vantajosa. Ver 
comércio interno. 
 
 
BETA 
 
Indicador usado para medir a influência que o mercado tem sobre um 
determinado título. 
 
 
BELLOW-ZERO 
 
Expressão muito utilizada em CRM (ver CRM) para definir clientes que se 
traduzem em prejuízo para a empresa. Significa isto, que os valores investidos 
na captação desses clientes (campanhas de publicidade, estudos de mercado, 
etc) são inferiores ao lucro proporcionado pelas compras que realizam. 
 
 
BIBLIOGRAFIA 
 
Conjunto de livros, artigos ou links usados no desenvolvimento de um livro ou 
trabalho. Servem de influência ao tema em estudo. 
 
 
BLUE-CHIP 
 
Activos cotados em bolsa, que, pelo seu bom desempenho e rentabilidades, 
são considerados os melhores títulos do mercado. 
 
 
BOARD 
 
Os administradores de uma determinada empresa. 
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BOLSA DE VALORES 
 
Ponto de encontro entre procura e oferta de activos financeiros. Hoje em dia, 
as ordens de compra e venda podem ser efectuadas através da internet. As 
novas tecnologias de informação alteraram e dinamizaram radicalmente a 
forma de investir em títulos. As novas tecnologias móveis, que vão emergindo 
de forma exponencial, serão também uma forma de, facilmente, realizar 
transacções de bolsa. 
 
 
BOOM 
 
Expressão empregue sempre que se verifica um crescimento exponencial da 
venda de produtos. Por exemplo, o crescimento espantoso do número de 
telefones móveis em Portugal nos últimos anos é um caso de boom. O mesmo 
se aplica ao caso dos tablets. 
 
 
BOTTOM-DOWN 
 
Sempre que se aborda um determinado problema, ou assunto, partindo do 
geral para o particular. O contrário será bottom-up (ver bottom-up). 
 
 

BOTTOM-UP 
 
Sempre que se aborda um determinado problema, ou assunto, partindo do 
particular para o geral. O contrário será bottom-down (ver bottom-down). 
 
 
BRAINSTORMING 
 
Reunião de diversas pessoas, de diferentes áreas, cuja finalidade é a geração 
de ideias e a procura de soluções criativas para determinados problemas da 
organização. A criação deste tipo de reuniões deve-se a Osborn. 
 
 
BREAK-EVEN POINT (BEP) 
 
O break-even point, ponto morto de vendas, ou ainda ponto crítico, marca o 
momento em que a empresa deixa de ter custos para entrar na zona de lucros. 
A partir do momento que se ultrapassa o ponto crítico a empresa conseguiu 
cobrir todos os seus custos. O BEP pode ser medido em quantidade de produto 
ou em preço. Ver custos. 
 
 



47 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

BRICKS AND MORTAR 
 
Trata-se de uma expressão muito utilizada nos EUA para definir os negócios 
que se desenvolvam apenas a nível não electrónico. 
 
 
BRIEFING 
 
Resumo. Reunião rápida onde são debatidos os pontos-chave de determinado 
projecto ou plano de acção. 
 
 
BRINDES 
 
Por vezes, são oferecidos com determinados produtos para se tentar cativar a 
atenção dos clientes. 
 
 
BROKER 
 
Corretor de Bolsa. Recebe comissões pelas transacções que desenvolve. 
 
 
BROWSER 
 
Programa que permite o acesso e visualização de páginas da internet.  

 
 
BULL / BEAR 
 
Bull = mercado bolsista em fase de alta 
 
Bear = mercado bolsista em fase de baixa 
 
 
BUSINESS-TO-ADMINISTRATION (B2A) 
 
O mesmo que business-to-government (B2G). 

 
  
BUSINESS-TO-BUSINESS (B2B) 
 
Relações de comércio que se estabelecem entre empresas através da internet. 
Ver marketplace. 
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BUSINESS-TO-CONSUMER (B2C) 
 
Comercialização de produtos via web directamente para o consumidor final. 
Podemos destacar a loja da Amazon – www.amazon.com    
 
 
BUSINESS-TO-EMPLOYE (B2E) 
 
Relações electrónicas entre empresa e empregados.  
 
 
BUSINESS-TO-GOVERNMENT (B2G) 
 
Relações electrónicas entre empresas e Estado. Podemos destacar o 
preenchimento e envio de declarações de rendimentos por via electrónica. 
 
 
BUY-BACK 
 
Acordo estabelecido entre duas partes, mediante o qual, o vendedor, após a 
venda, se compromete a adquirir novamente o bem por um determinado 
montante. 
 

http://www.amazon.com/
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C 
 
 
CAE - CÓDIGO DA ACTIVIDADE ECONÓMICA 
 
Todas as empresas se caracterizam um código próprio que as identifica em 
termos da actividade que desenvolvem. A esse código dá-se a denominação 
de CAE. Ver actividade. 
 
 
CADEIA DE VALOR 
 
Da autoria de Michael Porter, a cadeia de valor envolve as actividades de uma 
dada empresa desde que o produto é concebido até aos serviços de pós-
venda. A cadeia de valor engloba as seguintes categorias: 
 

 Logística Interna (entrada de matérias-primas) 

 Operações (transformação de matérias-primas em produtos finais) 

 Logística Externa (distribuição) 

 Marketing e Vendas (promoção e publicidade) 

 Serviços (todos os serviços após-venda) 
 
 
CALL-CENTER 
 
Centro de contacto e atendimento a clientes. Departamento da organização 
onde se contacta com os clientes a nível telefónico, por e-mail, SMS, etc. Estes 
centros de atendimento encontram-se ligados às bases de dados de clientes, 
pelo que, sempre que determinado operador contacta com determinado cliente, 
recebe imediatamente no monitor toda a informação sobre o perfil desse 
cliente. O call-center também pode ser denominado de contact-center. Ver 
também atendimento personalizado e personalização. 
 
 
CAMPANHA DE PUBLICIDADE 
 
Para que os clientes, e potenciais clientes, conheçam os seus produtos e 
serviços, as empresas devem proceder à sua divulgação. As campanhas de 
publicidade em diferentes meios de publicidade são uma boa forma de atingir o 
público. Ver meios de publicidade. 
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CANAL DE COMUNICAÇÃO 
 
Meio através do qual a empresa dá a conhecer produtos e serviços perante os 
seus clientes. Podemos apontar a televisão, outdoors, internet, jornais, entre 
outros. 
 
 
CANAL DE DISTRIBUIÇÃO 
 
Atribui-se a denominação de canal de distribuição ao meio através do qual o 
produto é conduzido até ao consumidor final. O hipermercado é um exemplo de 
canal de distribuição que faz chegar os produtos ao consumidor final. Com a 
generalização do comércio electrónico, a internet passou a constituir um novo e 
barato canal de distribuição. Muitos produtos, apelidados de produtos digitais, 
chegam até ao consumidor final através de simples downloads pela web.  
 
 
CAPACIDADE DE PRODUÇÃO 
 
Nº de produtos que uma determinada fábrica ou unidade industrial consegue 
produzir num determinado período de tempo. No fundo, é a sua capacidade 
máxima. A capacidade de produção deve ser regulada e ajustada em função 
das necessidades produtivas em determinado momento. De facto, as 
necessidades produtivas de uma organização variam no tempo em função de 
determinados factores, como o seu meio envolvente ou a situação económica 
do país.  
 
 
CAPITAL SOCIAL 
 
Valor com que se procede à abertura de uma empresa. Esse montante varia 
conforme a forma jurídica da empresa. 
 
 
CAPITAL EM DÍVIDA 
 
Montante emprestado, que terá que ser reembolsado à entidade que realizou o 
empréstimo. No final, será entregue a totalidade do montante solicitado, bem 
como os juros acordados. 
 
 
CAPITAL HUMANO 
 
Termo utilizado para definir a importância das pessoas, e do trabalho por elas 
desenvolvido, no seio das organizações.  
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CAPITAIS PERMANENTES 
 
Resultado da adição de capitais próprios com o exigível a médio e longo prazo. 
 
 
CAPITAL DE RISCO 
 
Montante investido, por exemplo, na construção de uma nova unidade de 
negócios. Denomina-se capital de risco dado que envolve incerteza. 
 
 
CAPITAL PRÓPRIO 
 
O mesmo que situação líquida. Representa a diferença entre o total dos activos 
e total dos passivos. 
 
 
CARGO 
 
Função ou trabalho desempenhado por determinado indivíduo. Cada cargo ou 
função apresenta uma determinada exigência em termos da qualificação de 
quem a desenvolve. Cada empresa dispõe de diversas políticas de 
organização dos seus cargos. De uma forma simples, podemos estratificar os 
diferentes cargos de uma organização em: cargos dirigentes e de gestão, 
cargos operacionais, cargos de produção e cargos relacionados com a 
segurança das instalações. 
 
 
CARREIRA 
 
Percurso profissional de um empregado numa organização. Cada empresa 
apresenta diferentes planos de carreira para os seus empregados. Cada 
empregado vai evoluindo na carreira, degrau a degrau, em função do seu 
desempenho, capacidade de trabalho, curriculum, formação e motivação. 
 
 
CARTA DE ACEITAÇÃO 
 
Depois de um processo de recrutamento e selecção, os empregados admitidos 
recebem uma carta de aceitação a formalizar a sua admissão na empresa. Ver 
carta de rejeição. 
 
 
CARTA DE REJEIÇÃO 
 
Carta recepcionada pelos candidatos não aceites no processo de selecção. Ver 
carta de aceitação. 
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CARTEIRA DE PRODUTOS 
 
Produtos disponibilizados para comercialização. 
 
 
CARTEIRA DE TÍTULOS 
 
Um conjunto formado por acções, obrigações, fundos ou outros títulos. 
 
 
CASE-STUDY 
 
Estudo de casos de sucesso e de referência em determinada área de gestão. 
 
 
CASH-COWS 
 
Um dos elementos da matriz BCG (ver matriz BCG). Constituído pelas 
empresas/actividades presentes no canto inferior esquerdo da matriz. 
Caracterizam-se por uma elevada quota de mercado num sector com fraco 
crescimento. 
 
 
CASH-FLOWS 
 
Os cash-flows representam as entradas e saídas de dinheiro numa empresa. 
Contabilisticamente, os cash-flows são definidos como o somatório de 
resultados líquidos com amortizações e provisões. Por vezes, este conjunto é 
também denominado de auto-financiamento. 
 
 
CATÁLOGO ELECTRÓNICO 
 
Documento disponível no website das empresas onde se divulgam os seus 
bens e serviços. Pode-se indicar o caso de uma empresa produtora de tintas 
para o sector metalomecânico, que procura dar a conhecer na sua página os 
diversos tipos de tinta que dispõe para comercialização.  
 
 
CATEGORIA DE PRODUTOS 
 
Muitas vezes, os diversos produtos de uma determinada empresa são 
agrupados em categorias ou gamas (ver gama de produtos). 
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CENÁRIO 
 
A gestão por cenários consiste em tentar traçar, atempadamente, diferentes 
perspectivas futuras de evolução da actividade da empresa.  
 
 
CENTRALIZAÇÃO 
 
Concentração de poderes ou funções num único indivíduo ou departamento. O 
contrário de descentralização (ver descentralização). 
 
 
CENTRO COMERCIAL 
 
Espaço comercial, em recinto fechado, onde se comercializam grande 
variedade de produtos e serviços. Os centros comerciais caracterizam-se por 
numerosas lojas, envolventes ao espaço do supermercado, onde diversas 
marcas comercializam produtos mediante o pagamento de uma determinada 
renda pelo espaço ocupado. 
 
 
CENTRO COMERCIAL VIRTUAL 
 
Página de internet com intuitos comerciais. O internauta poderá aqui encontrar 
os produtos que eventualmente procure. Ver comércio electrónico. 
 
 
CENTRO DE CUSTOS 
 
Um centro de custos funciona como uma base para imputação de custos. 
Podemos apontar o caso de uma empresa de transportes, em que as oficinas 
de manutenção da frota podem ser vistas como um centro de custos, no qual 
se utilizam materiais, mão-de-obra diversa, electricidade, entre outros 
elementos.  
 
 
CENTRO DE DOCUMENTAÇÃO 
 
Biblioteca para os colaboradores de uma empresa. Aqui podem consultar e 
requisitar livros, revistas, cd´s, brochuras, etc. 
 
 
CENTRO DE FORMAÇÃO 
 
Espaço físico utilizado para a realização de acções de formação. Ver 
formação. 
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CENTRO DE LUCROS 
 
A mesma ideia de centro de custos (ver centro de custos), mas aplicado aos 
lucros. 
 
 
CEO  - Chief Executive Officer 
 
Trata-se de uma expressão inglesa utilizada para definir o gestor de topo da 
empresa. 
 
 
CERTIFICAÇÃO 
 
Verificação de determinados procedimentos. Uma empresa diz-se certificada 
quando cumpre todos os critérios e regras estabelecidas. Termo muito comum 
quando se fala em política de qualidade. De facto, muitas empresas apostam 
em certificações de qualidade. 
 
 
CERTIFICADO DE ORIGEM 
 
Denomina-se por certificado de origem o documento que comprova a origem 
de determinada mercadoria ou produto. Este certificado serve de controlo de 
mercadorias, para que se possam tomar medidas de precaução em relação a 
produtos que sejam oriundos, por exemplo, de países com risco de 
transmissão de doenças. 
 
 
CHAIRMAN 
 
Denominação atribuída ao gestor de topo da organização. 
 
 
CHAVE 
 
Algoritmo utilizado para aceder a determinado recurso electrónico. 
 
 
CHURN 
 
Termo empregue para definir clientes que abandonam os produtos/serviços da 
empresa. Uma alta taxa de churn implica que devam ser tomadas medidas 
para reter os clientes. É comum identificarem-se dois tipos de churn: voluntário 
e involuntário. O churn voluntário verifica-se em situações de abandono 
deliberado, ou seja, o cliente desiste do serviço porque deixou de o apreciar ou 
porque se transferiu para a concorrência que lhe ofereceu produtos 
semelhantes com preços inferiores. Por outro lado, o churn involuntário implica 
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uma desistência imprevista por parte do cliente. O caso mais comum é a sua 
falência/incapacidade financeira. 
 
 
CICLO COMERCIAL 
 
Conjunto de operações que vão desde que o produto é produzido até à sua 
entrega junto do cliente final. Como é natural, a duração de um ciclo comercial 
varia em função de um conjunto de características da organização, tais como: a 
actividade em si, o produto e, também, o número de intermediários entre 
fabricante e consumidor final. 
 
 
CICLO DE EXPLORAÇÃO 
 
Conjunto de fases que se desenrolam desde a compra das matérias-primas até 
à obtenção ao produto final. Também denominado de ciclo operacional. 
 
 
CICLO DE VIDA DO PRODUTO 
 
Em marketing e gestão considera-se que todo o produto tem um ciclo ou 
período de vida. As diversas fases a considerar nesse ciclo de vida são: 
lançamento, crescimento, maturidade e declínio. Em cada uma destas fases as 
estratégias a seguir pela organização serão diferentes para possibilitar uma 
boa performance. A fase do lançamento, como o próprio nome indica, é a etapa 
de lançamento do produto junto dos consumidores. Trata-se de uma fase 
bastante incerta, em que a empresa vai adaptando a sua produção em função 
da procura por parte dos consumidores. A segunda fase, denominada de fase 
de crescimento, é a fase de aumento exponencial das vendas do respectivo 
produto. Numa terceira fase atinge-se a maturidade, em que se verifica um 
elevado volume de vendas mas o nível de crescimento é reduzido. Por fim, na 
fase do declínio, o produto começa a ser ignorado pelos consumidores e as 
vendas reduzem-se progressivamente. Nesta fase, chega a altura de a serem 
repensadas as estratégias a tomar em relação a esse produto. 
 
 
CICLO FINANCEIRO 
 
O ciclo financeiro está relacionado com os fluxos financeiros, isto, é com os 
diversos fluxos monetários que se processam numa empresa.  
 
 
CISÃO 
 
O contrário de fusão (ver fusão de empresas). A cisão implica a separação de 
uma determinada empresa em várias unidades, independentes entre si. 
Efectuam-se cisões por questões estratégicas e de mercado. 
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CLIENTE 
 
Aquele que adquire os produtos ou serviços a uma determinada organização. 
Todos somos clientes das mais diversas organizações. 
 
 
CLIENTE-ALVO 
 
Conjunto de clientes aos quais a empresa pretende focar especial atenção, 
seja com novos produtos, seja com campanhas publicitárias. Admitamos, a 
título ilustrativo, que uma empresa produtora de perfumes pretende fornecer 
uma amostra de um novo aroma aos seus 20 melhores clientes. Esses 20 
clientes constituem o conjunto alvo que se pretende atingir pela empresa, ou 
seja, são os clientes-alvo. 
 
 
CLIENTE MÓVEL 
 
Aquele que adquire produtos através de dispositivos móveis. Ver comércio 
móvel. 
 
 
CLIENTE-VIRTUAL 
 
Aquele que adquire produtos pela internet. Por vezes, é também denominado 
de cibercliente. Ver comércio electrónico. 
 
 
CLIMA ORGANIZACIONAL 
 
Comporta o estudo das questões ligadas à satisfação dos empregados de uma 
organização. São estudadas questões do tipo: motivação dos empregados 
perante novos desafios, considerações sobre a liderança da organização, 
medidas de satisfação, entre outros temas. 
 
 
CMP – CLIENTES DE MAIOR POTENCIAL 
 
Conjunto de clientes dos quais se espera, potencialmente, obter lucro para a 
empresa. 
 
 
CMV – CLIENTES DE MAIOR VALOR 
 
Clientes que se traduzem em lucro para a empresa e que devem ser mantidos 
com políticas de retenção adequadas. 
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COBERTURA 
 
Método utilizado para evitar o risco dos negócios. 
 
 
COIMA 
 
Ver multa. 
 
 
COLABORAÇÃO 
 
Em vez de tentar empurrar produtos para os clientes, as organizações devem 
optar por colaborar com eles, dialogar e tentar criar uma relação duplamente 
vantajosa para empresa e cliente. Deve-se procurar saber aquilo que o cliente 
deseja comprar e oferecer-lhe algo em que ele esteja realmente interessado. 
Só em estrita colaboração com o cliente se poderá conhecer melhor o seu perfil 
e adequar/ajustar produtos e serviços a esse perfil.  
 
 
COLABORADOR 
 
Aquele que presta serviços à empresa. Muitas empresas recrutam 
colaboradores em regime de prestação de serviço. 
 
 
COMPENSAÇÃO 
 
Valor recebido por um empregado em caso de rescisão de contrato. 
 
 
COMERCIAL 
 
Aquele que está encarregue pela empresa em divulgar e vender produtos junto 
dos clientes. 
 
 
COMÉRCIO ELECTRÓNICO 
 
Relações comerciais que se estabelecem através da internet. Actualmente, 
praticamente todo o tipo de produtos pode ser adquirido pela internet, seja em 
marketplaces ou em sites próprios de cada empresa. Hoje em dia é possível 
encontrar na internet todo o tipo de produtos e serviços, acessíveis de forma 
simples e cómoda para o utilizador. A grande vantagem do comércio 
electrónico é a rapidez e, também, o facto de não implicar qualquer deslocação 
a lojas físicas. 
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COMÉRCIO EXTERNO 
 
Ver comércio internacional e internacionalização. 
 
 
COMÉRCIO INTERNACIONAL 
 
Comercialização de bens e serviços com países externos. O comércio 
internacional representa uma oportunidade de expansão para as empresas. As 
questões culturais e a pesquisa de mercados são questões importantes a 
tomar em conta num processo de internacionalização. 
 
 
COMÉRCIO INTERNO 
 
Comercialização de bens e serviços dentro do próprio país onde são 
produzidos. 
 
 
COMÉRCIO MÓVEL 
 
Realização de transacções comerciais através do telemóvel. Com o advento 
das novas gerações móveis torna-se possível, a qualquer indivíduo, adquirir 
produtos a partir de um simples terminal móvel. No fundo, as transacções 
efectuadas são muito semelhantes aquelas que se praticam pela internet (ver 
comércio electrónico). A grande novidade do comércio móvel prende-se com 
a mobilidade do comprador, ou seja, poderá adquirir produtos através de um 
terminal móvel e em qualquer lugar do planeta. 
 
 
COMÉRCIO TRADICIONAL 
 
Expressão atribuída a situações de comércio praticado em pequenas lojas de 
bairro. O comércio tradicional é o oposto do comércio que se pratica em 
grandes superfícies comerciais. 
 
 
COMISSÃO 
 
Percentagem monetária recebida pelos vendedores sempre que concretizem 
uma nova venda. Nalgumas empresas, as comissões são uma prática comum 
e servem de motivação aos vendedores. 
 
 
COMITÉ 
 
Conjunto das altas individualidades de uma empresa que reúnem para discutir 
assuntos, como é o caso do desempenho financeiro da organização. 
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COMPETÊNCIAS 
 
Conjunto de requisitos técnicos e/ou académicos necessários para o 
desempenho de determinada função ou cargo. 
 
 
COMPETITIVIDADE 
 
Uma empresa diz-se competitiva sempre que apresente factores que a 
diferenciam dos seus concorrentes (ver concorrência) directos. Podemos 
enunciar, por exemplo, preços mais reduzidos, produtos de melhor qualidade, 
entre outros aspectos. 
 
 
COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR 
 
O estudo do comportamento do consumidor procura analisar a forma como o 
consumidor reage a diferentes tipos de produtos durante a fase de compra. 
São inúmeros os factores que podem levar um indivíduo a adquirir um 
determinado produto ao invés de outro. Podemos salientar a cultura, a 
personalidade, as emoções, os gostos, as influências de grupos, entre outros. 
 

 
COMPORTAMENTO ORGANIZACIONAL 
 
O comportamento organizacional, como o próprio nome indica, estuda o 
comportamento humano no seio de uma organização. São levados em 
consideração aspectos sociais e humanos importantes: motivação, 
personalidade, satisfação no trabalho, trabalho de equipa e produtividade 
grupal. 
 
 

COMPRA A PRAZO 
 
Verifica-se uma compra a prazo sempre que o respectivo pagamento não seja 
efectuado no momento da compra. Podem ser estabelecidos prazos 
apropriados entre comprador e vendedor. Os prazos mais comuns são de 30, 
60, ou até de 90 dias. O oposto será compra a pronto. 
 
 
COMPRA A PRONTO 
 
Sempre que o respectivo pagamento seja efectuado no momento da compra 
estamos em presença de uma compra a pronto. O oposto será compra a 
prazo. 
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COMPRADOR 
 
Denomina-se por comprador todo aquele que adquire produtos, bens ou 
serviços. 
 
 
COMPROMISSOS 
 
Os compromissos são todos os deveres em que a empresa incorre: fiscais, 
legais, sociais e ambientais. 
 
 
CONCORRÊNCIA 
 
Empresas que produzem produtos idênticos e praticam preços semelhantes. 
 
 
CONCORRÊNCIA DESLEAL 
 
Sempre que sejam tomadas atitudes capazes de lesar as outras empresas do 
sector. 
 
 
CONCORRÊNCIA DIRECTA 
 
Entendem-se como concorrentes directos, aqueles que mais fortemente 
influenciam a actividade da empresa. 
 
 
CONDICIONALISMOS 
 
Todos os factores que podem condicionar, de forma positiva ou negativa, a 
actividade de uma empresa. Ver barreiras à entrada e barreiras à saída. 
 
 
CONHECIMENTO DE EMBARQUE 
 
Documento utilizado no caso de envio de mercadorias por via marítima. 
 

 
CONSOLIDAÇÃO DE CONTAS 
 

Processo de contabilização conjunto de diversas empresas de um grupo 
económico. 
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CONSÓRCIO DE EMPRESAS 
 
Dizemos estar em presença de um consórcio, quando várias empresas unem 
esforços para desenvolver ou concluir um determinado projecto, projecto esse, 
que necessita do know-how (ver know-how) das diversas empresas 
envolvidas. Por exemplo, a construção da ponte Vasco da Gama exigiu um 
consórcio de diversas empresas. 
 
 
CONSULTORIA 
 
Actividade que consiste em implementar e sugerir técnicas de gestão/sistemas 
de informação a outras empresas. 
 
 
CONTA 
 
Representação dos registos de transacções efectuadas pela empresa. As 
contas podem ser creditadas ou debitadas. Um débito de uma conta implica o 
crédito de outra(s) conta(s) e vice-versa.  
 
 
CONTABILIDADE ANALÍTICA 
 
Contabilidade responsável pelo tratamento dos custos. Visa fornecer à gestão 
informação relevante sobre custos, possibilitando assim, uma maior 
fundamentação na tomada de decisões e, também, no planeamento da 
actividade da empresa. É também denominada de contabilidade de custos e de 
contabilidade industrial. No entanto, esta última denominação já não é muito 
comum nos nossos dias. 
 
 
CONTABILIDADE DE CUSTOS 
 
O mesmo que contabilidade analítica. Ver contabilidade analítica. 
 
 
CONTABILIDADE DE GESTÃO 
 
O mesmo que contabilidade analítica. Ver contabilidade analítica. 
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CONTABILIDADE FINANCEIRA 
 
A contabilidade financeira, ou contabilidade geral, engloba as regras de 
contabilização de activos. 
 
 
CONTABILIDADE GERAL 
 
O mesmo que contabilidade financeira. Ver contabilidade financeira. 
 
 
CONTABILIDADE ORÇAMENTAL 
 
Contabilidade que trata das questões relacionadas com planeamento e 
orçamentação. 
 
 
CONTABILÍSTICO 

 
Que diz respeito à contabilidade propriamente dita. 
 
 
CONTA CORRENTE 
 
Resumo da conta bancária. 
 
 
CONTENÇÃO DE CUSTOS 
 
Em períodos de contenção de custos, como o próprio nome sugere, procuram-
se reduzir todos os custos considerados desnecessários. Esta contenção pode 
passar pela redução de: custos com pessoal, custos de deslocação, custos de 
distribuição, custos de comunicação, entre outros. Ver custos e análise de 
custos. 
 
 
CONTENTOR 
 
Estrutura, de grande dimensão, utilizada para acomodação e transporte de 
mercadorias em trajectos de grande distância, principalmente por via marítima. 
 
 
CONTRATO DE TRABALHO 
 
Acordo escrito estabelecido entre entidade patronal e empregado, mediante o 
qual se estabelece um vínculo profissional entre ambos. Actualmente, podemos 
encontrar diversas modalidades de contratos de trabalho, tais como: contratos 
a termo certo, contratos sem prazo estabelecido, contratos em regime de part-
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time (ver part-time), contratos em regime de full-time (ver full-time), entre 
outros. 
 
 
CONTRIBUIÇÃO  
 
O termo contribuição, no mundo empresarial, pode ser utilizado em várias 
acepções. Pode-se ver o termo contribuição em termos fiscais, representado o 
valor monetário que se entrega à Administração Fiscal. Também se pode falar 
em contribuição da empresa, em geral, para a região em que se insere, criando 
postos de trabalho. 
 
 
CONTROLLER 
 
A gestão de uma empresa exige que haja um controlo adequado (ver controlo 
de gestão). O controller é aquele a quem cabe a função de proceder ao 
controlo de gestão. 
 
 
CONTROLO DE GESTÃO 
 
Conjunto de procedimentos, orientações e políticas utilizadas para garantir o 
bom funcionamento geral da gestão. Por exemplo, o controlo de custos (ver 
controlo de custos) é um aspecto fundamental em qualquer organização, pelo 
que se lhe deve prestar a necessária atenção, com a aplicação de rigorosos 
mecanismos de controlo.  
 
 
CONTROLO DE QUALIDADE 
 
Conjunto de mecanismos e procedimentos utilizados para proceder a 
verificações da qualidade dos produtos. 
 
 
COORDENAÇÃO 
 
Para que se obtenha sucesso nos negócios é necessário que haja uma 
coordenação, isto é, sincronização, adequação de competências e integração 
de recursos. 
 
 
COORDENADOR 
 
Aquele que é responsável por orientar determinadas tarefas, como é o caso da 
supervisão de transportes numa empresa de transporte de mercadorias. 
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COPYRIGHT 
 

Direitos de autor sobre determinada obra artística ou literária. Ver também 
autor. 
 
 
CORE-BUSINESS 
 
Negócio fulcral da organização. 
 
 
CORREIO ELECTRÓNICO  
 
Forma de comunicação através da internet. Mundialmente utilizado. 
 
 
CRÉDITO 
 
Direito a receber de outrem. Ver credor. 
 
 
CRÉDITO DOCUMENTÁRIO 
 
Modalidade de crédito utilizado em comércio internacional. 
 
 
CREDOR 
 
Aquele que tem crédito sobre outrem, isto é, tem a receber um determinado 
montante. 
 
 
CRIATIVIDADE 
 
Para gerir uma empresa é, muitas vezes, necessária uma boa dose de 
criatividade. Este conceito é principalmente visível no marketing. Muitas 
empresas apostam em campanhas de publicidade arrojadas e atraentes para 
que o público se sinta cativado a procurar informações sobre os produtos e, 
eventualmente, a tornarem-se clientes. 
 
 
CRIPTOGRAFIA 
 
Técnica de segurança utilizada para cifrar documentos garantindo, assim, a 
sua autenticidade. 
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CRM – CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT 
 
Podemos definir CRM como sendo um processo de gestão que consiste numa 
relação de grande proximidade entre empresa e cliente final. O CRM traz 
vantagens consideráveis para clientes e empresas. Podemos destacar as 
seguintes: redução de custos, redução de tempos, melhor performance, maior 
produtividade, maior compreensão das necessidades dos clientes entre outras.  
 
 
CRM – ANALÍTICO 
 

Recorre ao data-mining (ver data-mining) para melhor identificar os seus 
clientes e, posteriormente, melhorar a sua relação com eles. 
 
 
CRM – COLABORATIVO 
 
Tecnologia que permite a ligação e integração de todos os pontos de contacto 
com o cliente. Deve funcionar em sintonia com as outras formas de CRM 
(operacional, analítico), para uma melhor interacção e relacionamento 
comercial com o cliente. 
 
 
CRM – OPERACIONAL 
 
Comporta elementos que permitem um bom contacto com os clientes. Destaca-
se o caso de SFA – Sales Force Automation (ver SFA – Sales force 
automation) 
 
 
CRONOGRAMA 
 
Representação gráfica das fases de um projecto. A representação gráfica de 
um projecto é útil pois permite a visualização das etapas de forma simples e 
coerente. 
 

CROSS-SELLING 
 
Venda cruzada de produtos e/ou serviços. Tenta-se cativar o cliente a adquirir 
produtos e serviços que se encontram relacionados entre si, e que, no fundo, 
se complementam. 
 
 
CULTURA EMPRESARIAL 
 
Todas as empresas têm os seus próprios valores que acabam por conduzir ao 
desenvolvimento de uma cultura interna, muito própria, e que a distingue de 
todas as outras empresas. 
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CURRICULUM VITAE 
 
Resumo da formação e da experiência profissional de determinado indivíduo. 
 
 
CURTO-PRAZO 
 
Inferior a um ano. Ver médio e longo prazo. 
 
 
CURVA DA DEMANDA 
 
Ver curva da oferta. 
 
 
CURVA DA OFERTA 
 
Representação gráfica da função oferta. No eixo dos xx representa-se a 
quantidade e no eixo dos yy o preço. A curva da oferta é influenciada pelo 
preço do bem, pela tecnologia, pela forma como o mercado se encontra 
organizado, pelos preços dos produtos relacionados, entre outras. 
 
 
CURVA DA PROCURA 
 
Representação gráfica da função procura. O eixo dos xx é constituído pela 
quantidade e o eixo dos yy pelo preço. A curva da procura tem um sentido 
decrescente, na medida em que sempre que o preço aumenta a quantidade 
procurada pelos consumidores diminui. Esta é a chamada lei da procura 
decrescente. Algumas são as tendências que influenciam a evolução da curva 
da procura. Entre outras, podemos destacar as seguintes: o preço do produto, 
rendimento das famílias, os gostos das pessoas e os preços de produtos 
relacionados. 
 
 
CUSTOMIZAÇÃO 
 
O mesmo que personalização. 
 
 
CUSTOS 
 
Denomina-se por custo, tudo aquilo que representa uma perda para a empresa. 
Podemos encontrar variados tipos de custos numa empresa. O sector em que 
se insere e a actividade desenvolvida influenciam os tipos e quantidade de 
custos existentes. Por exemplo, uma fábrica de cimento tem custos com água, 
electricidade, matérias-primas usadas no fabrico das massas, custos com 
pessoal (administrativo, fabril...), custos de distribuição do produto final, entre 
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outros. A determinação dos custos de uma determinada empresa é 
fundamental para o bom desenvolvimento da actividade. Só depois de 
devidamente determinados os custos, se poderão aplicar as margens de forma 
coerente. Ver análise de custos. 
 
 
CUSTOS DE ARMAZENAGEM 
 
Custos relacionados com as actividades de armazenagem dos produtos: renda 
do armazém, combustível dos equipamentos de deslocação de mercadorias no 
interior do armazém, entre outros. 
 
 
CUSTOS DE DISTRIBUIÇÃO 
 
Todos os custos que a empresa terá que suportar para colocar os produtos 
junto do consumidor final. Por exemplo, o caso dos custos com a frota de 
distribuição. 
 
 
CUSTOS DE MUDANÇA 
 
Custos associados à mudança de organização por parte de um cliente. Se 
determinada pessoa mudar de médico, vai ter que relatar ao novo médico todo 
o seu historial clínico. O mesmo se aplica nas organizações, em que uma 
mudança para a concorrência leva a que seja necessário ensinar tudo à nova 
empresa: os gostos, o perfil de cliente, etc. 
 
 
CUSTOS DE OPORTUNIDADE 
 
Custo associado à tomada de determinada decisão em desfavor de uma outra 
decisão. Se um determinado grupo económico decidir construir uma fábrica 
num local onde se pretendia construir um jardim, os custos de oportunidade 
tem a ver com aquilo que se perde pelo facto de se implementar uma fábrica 
em detrimento de um jardim. Alguns exemplos daquilo que se perde pelo facto 
de se instalar uma fábrica são: ar puro, espaço verde, passeios ao ar livre, 
entre outros. Se pensarmos da forma inversa, isto é, a implementação de um 
jardim ao invés de uma fábrica, os custos de oportunidade que podemos 
apontar são: postos de trabalho que não são criados, riqueza que não é criada, 
entre outros. 
 
 
CUSTOS DE PRODUÇÃO 
 
Os custos de produção são todos aqueles que se encontram directamente 
relacionados com a actividade produtiva da empresa. 
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CUSTOS DE STOCKAGEM 
 
O mesmo que custos de armazenagem. Ver custos de armazenagem. 
 
 
CUSTOS DE TRANSACÇÃO 
 

Custos relacionados com a transacção de determinados bens ou activos. Em 
bolsa, as corretoras cobram comissões pela transacção de activos. 
 
 
CUSTOS DIRECTOS 
 
Denominam-se por custos directos todos os custos que podem ser 
directamente imputáveis a um determinado produto ou serviço. É o caso de 
uma matéria-prima empregue na produção de um determinado produto. Ver 
custos indirectos. 
 
 

CUSTO DO CAPITAL 
 
Custo do dinheiro. 
 
  
CUSTOS FIXOS 
 
São denominados por custos fixos todos os custos que a empresa deverá 
suportar independentemente da sua produção. Podemos apontar os seguintes: 
taxa do contador de electricidade, rendas/alugueres, salários fixos. Estamos 
em presença de custos que a empresa tem forçosamente que suportar quer os 
níveis de produção sejam altos ou baixos. 
 
 
CUSTOS INDIRECTOS 
 
São os custos que não podem ser directamente imputáveis a um determinado 
produto ou serviço. É o caso de salários de supervisores de diferentes produtos 
e os custos de armazém no qual são guardados diversos produtos. Ver custos 
directos. 
 
 
CUSTOS MARGINAIS 
 
Custo adicional por mais uma unidade adicional produzida. 
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CUSTOS MÉDIOS 
 
O custo médio é definido como o resultado do quociente dos custos totais pelo 
nº total de unidades produzidas. 
 
 
CUSTOS MONETÁRIOS 
 
Aqueles que comportam gastos monetários. Este conceito é utilizado, por 
exemplo, em estudo do comportamento do consumidor (ver comportamento 
do consumidor), sempre que este desembolsa dinheiro na pesquisa de 
informação sobre determinado bem que pretende adquirir. Ver custos não 
monetários. 
 
 
CUSTOS NÃO MONETÁRIOS 
 
Aqueles que não comportam gastos monetários. É o caso da fadiga física e do 
stress na deslocação de loja para loja, a frustração de não encontrar o produto 
pretendido, entre outros. Ver custos monetários. 
 
 
CUSTOS TOTAIS 
 
O total dos custos de determinada empresa, resultando da adição de custos 
fixos (ver custos fixos) com custos variáveis (ver custos variáveis). 
 
 
CUSTOS VARIÁVEIS 
 
Entendem-se por custos variáveis, todos os custos que a empresa deverá 
suportar em função do nível da sua produção. Destacam-se: electricidade 
consumida pela fábrica, combustíveis consumidos pelos equipamentos de 
transporte, custos de matérias-primas, salários variáveis, entre outros. 
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D 
 
 
 
DATA DE LIQUIDAÇÃO  
 
Data em que termina o prazo do pagamento da dívida. Também se aplica aos 
contratos derivados de futuros e opções. 
 
 
DATA DE VENCIMENTO 
 
Ver data de liquidação. 
 
 
DATA-MINING 
 
Análise de bases de dados de clientes recorrendo ao uso de ferramentas 
estatísticas adequadas. 
 
 
DÉFICIT 
 
Estamos em presença de um cenário de deficit, sempre que os lucros sejam 
inferiores aos custos. 
 
 
DEFLACÇÃO 
 
O contrário de inflação (ver inflação), isto é, uma descida generalizada dos 
preços dos bens. 
 
 
DELEGAÇÃO 
 
Transferência de trabalho ou responsabilidades para um colaborador 
hierarquicamente inferior. Muitas vezes, os administradores dispõem de 
administradores adjuntos (ver administrador adjunto) para os quais delegam 
determinadas funções. 
 
 
DELEGADO COMERCIAL 
 
Ver comercial. 
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DELEGADO SINDICAL 
 
Representante de um sindicato. 
 
 
DEMONSTRAÇÃO DE FLUXOS DE CAIXA 
 
Ver fluxos de caixa. 
 
 
DEMONSTRAÇÃO DE RESULTADOS 
 
Como o próprio nome nos sugere, trata-se de um mapa onde se espelha a 
demonstração dos resultados da empresa. Partindo dos proveitos, vão-se 
subtraindo os respectivos custos até se obter o resultado final, que não é mais 
do que o resultado líquido (ver resultado líquido). Se os custos forem 
superiores aos proveitos, estamos em presença de um resultado negativo 
(prejuízo). Por outro lado, se os proveitos superarem os custos, estamos em 
presença de um resultado positivo (lucro). Finalmente, o lucro será nulo, se, 
como é óbvio, os custos igualarem os proveitos. 
 
 
DEPÓSITO 
 
Guarda de determinada quantidade monetária numa instituição bancária. 
Podem ser depósitos à ordem, quando podem ser movimentados pelo titular 
sem restrições ou, depósitos a prazo, quando não podem ser movimentados 
durante um determinado período de tempo, por exemplo, 6 meses ou um ano. 
 
 
DEPRECIAÇÃO 
 
Redução do valor contabilístico de um bem ou activo. Também denominada 
por amortização. 
 
 
DERIVADOS 
 
Inclui instrumentos financeiros como futuros, opções, FRA´s e Swaps. 
 
 
DERRAPAGEM FINANCEIRA 
 
Fala-se em derrapagem financeira sempre que se verifique uma deterioração 
repentina em termos financeiros. É muito comum falar em derrapagem 
financeira sempre que o investimento num determinado projecto exceda o 
orçamento inicialmente previsto. 
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DESACTIVAÇÃO 
 
Paragem da actividade de uma fábrica. Este conceito é também aplicado nos 
serviços desactivados à distância (ver activação). 
 
 
DESCENTRALIZAÇÃO 
 
Distribuição de poderes e funções por diversas pessoas. O contrário de 
centralização (ver centralização). 
 
 
DESCONTO 
 
Redução de preço de produto/serviço a determinado(s) cliente(s). Os 
descontos podem ser praticados sempre que um cliente adquira uma grande 
quantidade de produtos ou quando procede à liquidação da dívida a pronto. A 
palavra desconto também pode ser empregue em documentos bancários como 
é o caso do desconto de cheques, letras e livranças.  
 
 
DESEMPENHO 

Ver performance. 

 
 
DESEMPREGO 
 
O desemprego é um mal que atinge a economia, dado que implica recursos 
não aproveitados. Verifica-se em alturas de baixa económica em que a 
economia não consegue gerar postos de trabalho. 
 
 
DESENHO ORGANIZACIONAL 
 
Representação da estrutura da organização: departamentos, órgãos e serviços. 
 
 
DESENVOLVIMENTO SUSTENTÁVEL 
 
Modelo de desenvolvimento que toma em conta questões 
ecológicas/ambientais, sociais e humanas. 
 
 
DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS 
 
As empresas procuram permanentemente encontrar novos produtos para 
satisfazer os seus clientes. Podemos indicar o caso das empresas de fabrico 
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de tintas, que dispõem de laboratórios de investigação e desenvolvimento de 
novos tipos de tintas e vernizes, cada vez mais adequados às necessidades 
sentidas pelos clientes. 
 

 
DESINVESTIMENTO 
 
O contrário de expansão.  
 
 
DESLOCALIZAÇÃO 
 
Mudança de instalações de uma empresa. Muitas vezes, as empresas 
procedem a deslocalizações na procura de custos de mão-de-obra mais baixos 
ou de impostos mais leves. 
 
 
DESREGULAMENTAÇÃO 
 
O contrário de regulamentação (ver regulamentação), isto é, a abolição de 
determinadas regras. 
 
 
DESVALORIZAÇÃO 
 
Perca/redução de valor de um determinado bem ou activo. 
 
 
DESPEDIMENTO 
 
Sempre que a entidade patronal resolva não continuar com o contrato de 
trabalho com determinado funcionário.  
 
 
DEVEDOR 
 
Devedor é todo aquele que tem que pagar um determinado montante a outrem. 
 
 
DIAGNÓSTICO 
 
Sempre que se efectua um qualquer estudo sobre a situação da empresa. 
 

 
DIFERENCIAÇÃO 
 
Para que um produto se destaque em relação aos seus concorrentes directos 
deve haver uma diferenciação, isto é, deve ter alguma mais-valia, algum 
aspecto, que os concorrentes não tenham. 
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DIRECÇÃO 
 
Controlo de uma empresa. 
 
 
DIRECTOR 
 
Chefe de determinado departamento. Ex: director de marketing, director de 
recursos humanos, director de sistemas de informação. 
 
 
DISPONIBILIDADES 
 
Conjunto formado pelos activos que podem ser rapidamente transformados em 
dinheiro, como é o caso de depósitos bancários, caixa e títulos. 
 
 
DISPONÍVEL 
 
Ver disponibilidades. 
 
 
DIVERSIFICAÇÃO 
 
Estratégia de gestão que consiste em expandir a actividade da empresa para 
outros ramos de negócio. Com esta estratégia procuram-se atingir novos 
mercados. 
 
 
DIVERSIFICAÇÃO DO RISCO 
 
A diversificação do risco, em mercados financeiros, consiste em efectuar 
aplicações em diversos mercados, em vez de se investir em apenas um, para 
que assim se possa diluir o risco. No fundo, a ideia que prevalece é a de nunca 
colocar todos os ovos no mesmo cesto. 
 
 
DÍVIDA 
 
Montante que se deve a alguém. 
 
 
DIVIDENDOS 
 
Ganho dos accionistas, no final do exercício, aquando da distribuição de lucros. 
 
 



75 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

DIVISA 
 
Moeda estrangeira. 
 
 
DOCUMENTO 
 
Relatório, carta, contrato, etc. 
 
 
DOCUMENTOS DE TRANSPORTE 
 
Todos os documentos relacionados com a expedição e transporte de 
mercadorias. Podemos salientar, entre outros, os seguintes: conhecimento de 
embarque, conhecimento de trânsito, recibo postal, guia de camionagem, guia 
de caminhos-de-ferro, etc. 
 
 
DOCUMENTO ELECTRÓNICO 
 
Relatório, contrato, ou outro documento, apresentado em versão electrónica. 
 
 
DOGS 
 
Um dos quadrantes da matriz BCG (ver matriz BCG). Caracterizam-se por ter 
uma reduzida quota de mercado num sector com fraco crescimento. 
 
 

DONATIVOS 
 
Montantes atribuídos pela empresa, por exemplo, para a criação de um parque 
natural. 
 
 
DOUTOR 
 
Aquele que tem o grau de doutoramento. Ver doutoramento. 
 
 
DOUTORAMENTO 
 
Grau académico de alto nível. Caracteriza-se pela elaboração de uma 
investigação original sobre um determinado assunto. Trata-se de um grau 
superior a mestre. Ver mestre e mestrado. 
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DOWNLOAD 
 
Descarregamento de informação da internet para um computador ou telemóvel. 
 
 
DOWNSIZING 
 
Define-se como downsizing o processo de “emagrecimento” de uma empresa. 
Consiste em retirar/eliminar os elementos considerados improdutivos e que 
implicam despesas acrescidas: custos excessivos, níveis hierárquicos sem 
utilidade, burocracias desnecessárias, entre outros. Desta forma, garante-se 
uma maior agilidade e funcionalidade da empresa. 
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E 
 
 
 
ECONOMIA ABERTA 
 
Aquela que mantém trocas comerciais e/ou financeiras com o exterior. O 
contrário de economia fechada (ver economia fechada). 
 
 
ECONOMIA DIGITAL 
 
Conjunto de negócios ligados à internet e novas tecnologias de informação. 
 
 
ECONOMIA FECHADA 
 
Aquela que não mantém trocas comerciais e/ou financeiras com o exterior. O 
contrário de economia aberta (ver economia aberta). 
 
 
ECRM 
 
Aplicação do conceito de CRM (ver CRM) ao mundo electrónico. 
 
 
EFECTIVOS 
 
Conjunto formado pelos trabalhadores de uma empresa. 
 
 
EFICÁCIA 
 
Se uma determinada medida teve o efeito desejado, podemos dizer que foi 
eficaz. 
 
 
EFICIÊNCIA 
 
O conceito de eficiência é utilizado sempre que estejamos em presença de 
uma boa utilização de recursos e desperdício reduzido. 
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ELASTICIDADE 
 
Conceito frequentemente utilizado em economia e gestão para tentar mostrar a 
evolução de uma variável em relação às variações de outra variável. As mais 
conhecidas são a elasticidade da procura e a elasticidade da oferta. 
 
 
ELECTRONIC MAIL (E-MAIL) 
 
Correio electrónico. Utilizado para envio e recepção de mensagens e/ou 
ficheiros. 
 
 
E-LEARNING 
 
Conceito de aprendizagem on-line. Os formandos podem assistir a aulas e 
proceder a resolução de exames através da web. O conceito de e-learning 
começa a ser cada vez mais importante e largamente utilizado nas nossas 
empresas. As suas grandes vantagens são: 
 

 Gestão do tempo por parte do formando; 

 Auto-estudo; 

 Maior flexibilidade. 
 

 

EMBALAGEM 
 
A embalagem apresenta uma função de protecção e transporte do produto 
mas, também, uma importante função de comunicação e informação ao 
consumidor. De facto, a embalagem dá a conhecer o produto, na medida em 
que apresenta as suas características e/ou composição. Muitas embalagens, 
depois de consumidos os seus respectivos produtos, são destinadas a funções 
de acomodação de outros produtos.  
 
 
EMPREGADO 
 
Aquele que trabalha por conta de outrem. 
 
 
EMPREENDEDOR 
 
Aquele que cria negócios e empresas. O espírito empreendedor é muito 
importante, sendo responsável pela dinamização da economia e advento de 
novos negócios. Novos negócios e novas empresas traduzem-se na criação de 
postos de trabalho e na criação de riqueza para o país. O empreendedor 
caracteriza-se como sendo uma pessoa com grande capacidade de resolução 
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de problemas e de enfrentar os riscos associados aos negócios que se propõe 
desenvolver. 
 
 
EMPRESA 
 
Conjunto de recursos humanos, financeiros e técnicos que visam produção de 
um bem, ou a prestação de serviços, sendo o seu objectivo final o lucro. As 
empresas são a fonte de riqueza de um país. Ver CAE – Código da 
Actividade Económica. 
 
 
EMPRESA VIRTUAL 
  
Uma empresa com presença na internet. Efectua transacções comerciais 
através do seu site. 
 
 
EMPRESA FAMILIAR 
 
Empresa cujo capital se encontra nas mãos dos membros de uma única 
família. As empresas familiares são bastante comuns em Portugal. 
 
 
EMPRESA ON-LINE 
 
O mesmo que empresa virtual. Ver empresa virtual. 
 
 
ENCARGOS SOCIAIS 
 
Conjunto de custos relacionados com os trabalhadores: subsídio de férias, 
subsídio de Natal, descontos para Segurança Social, etc. 
 
 
ENDIVIDAMENTO 
 
Uma empresa diz-se endividada sempre que recorre ao crédito. Note-se, que o 
endividamento excessivo de uma empresa pode trazer graves problemas 
financeiros. 
 

 
ENTREVISTA DE EMPREGO 
 
Diálogo ou conversa entre candidato e representante da empresa recrutadora. 
A entrevista é a fase mais temida de todos os candidatos a determinado 
emprego. No fundo, é uma pequena conversa, em que o recrutador procura 
conhecer melhor o candidato que se apresenta para o anúncio. Regra geral, 
nas entrevistas, procura-se analisar se o candidato apresenta o perfil indicado 
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para o lugar disponível em termos de formação, experiência e a capacidade 
técnica. Procuram-se, também, identificar características pessoais do 
candidato, tais como: motivação, personalidade, maturidade, ambições, 
capacidade de aprendizagem e o relacionamento interpessoal. Por outro lado, 
o candidato fica a conhecer um pouco melhor a organização a que se 
candidata. 
 
 
ENTREPRENEUR 
 
Empreendedor. Ver empreendedor. 
 
 
EPS – EARNINGS PER SHARE 
 
Lucros por acção (LPA). 
 
 
EQUIPAMENTO INFORMÁTICO 
 
Conjunto de dispositivos informáticos utilizados numa organização. Podemos 
incluir, por exemplo, servidores, computadores portáteis, routers e scanners. 
 
 
EQUIPAS AUTOGERIDAS 
 
Conjunto de recursos humanos que são responsáveis pelos resultados a atingir 
pela equipa. Dispõem de condições para planear e atribuir tarefas de grupo. 
 
 
EQUIPAS DE TRABALHO 
 
Conjunto de recursos humanos reunidos para atingir um determinado fim, tal 
como a implementação de um sistema de informação. 
 
 
ERP – ENTERPRISE RESOURCE PLANNING 
 
Software de gestão que possibilita a ligação e integração dos diversos 
departamentos de uma determinada empresa. Todos os departamentos, 
sempre que necessário, ficam em condições de aceder a informação contida 
numa base de dados centralizada. 
 
 
ERROS DE GESTÃO 
 
Todo e qualquer ser humano erra! Os gestores não são uma excepção. Um 
projecto falhado, uma decisão tomada no timming errado, um financiamento 
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incorrecto, uma equipa desadequada, um estudo incorrecto, entre outros, são 
alguns dos erros com que, por vezes, os gestores das empresas se deparam. 
A grande lição que se deve retirar dos erros cometidos em gestão é a de que 
se pode aprender com eles para que no futuro se possa tomar outro tipo de 
decisões. 
 

 

ESCOLAS DE NEGÓCIOS 
 
Universidades, institutos e escolas superiores onde se leccionam cursos de 
licenciatura, pós-graduação (ver pós-graduação), especializações, mestrados 
(ver mestrado) ou MBA´s (ver MBA) na área da gestão e administração de 
empresas. 
 
 
ESCRITÓRIOS CENTRAIS 
 
Localização dos serviços administrativos da empresa. Por vezes, os escritórios 
centrais encontram-se fisicamente separados das unidades industriais. 
 
 
ESCRITÓRIO DE REPRESENTAÇÃO 
 
Instalações de representação de determinada empresa num qualquer país. 
 
 
ESPECIALIZAÇÃO 
 
A especialização consiste em que uma empresa se concentre na produção de 
um determinado bem.  
 
 

ESPECULAÇÃO 
 
Propor/pressupor valores para o futuro de um dado activo. 
 
 
ESPÍRITO DE EQUIPA 
 
Ideia de que duas cabeças pensam melhor do que uma. A grande maioria das 
empresas tenta fomentar o espírito de equipa dos seus empregados. 
 
 
ESTAGIÁRIO 
 
Aquele que realiza um estágio (ver estágio profissional) numa empresa.  
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ESTÁGIO PROFISSIONAL 
 
Um estágio é um período de integração na vida profissional a título 
experimental. No fundo, um estágio é uma aproximação à vida real das 
empresas. Normalmente, todos os cursos superiores terminam a componente 
lectiva com um estágio numa instituição externa à faculdade. Para os 
estagiários trata-se de uma experiência enriquecedora, na medida em que é 
uma forma de procederem à aplicação dos conhecimentos teóricos assimilados 
durante o respectivo curso. Para as entidades que fornecem estágios, constitui 
uma forma de conhecer os candidatos durante um período experimental. 
Eventualmente, no final do estágio, a empresa poderá vir a recrutá-los para os 
seus quadros.  
 
 
ESTALEIRO 
 
Espaço onde se movimentam e depositam cargas. Conceito muito utilizado em 
zonas de construção civil. 
 
 
ESTILO DE GESTÃO 
 
Cada líder tem o seu próprio estilo de liderança. Podem ser estilos autoritários, 
permissivos, ou até coercivos. O estilo de gestão condiciona a liderança e a 
relação com clientes e fornecedores. 
 
 
ESTIMATIVA 
 
A vida das organizações é feita de tentativas de previsão do futuro e de 
eventuais cenários. Uma estimativa é um cálculo, provisório, aplicado a uma 
determinada situação concreta. Pode-se aplicar a um projecto de investimento. 
 
 
ESTRATÉGIA 
 
Conjunto de movimentos tácticos com vista à condução dos negócios da 
empresa. 
 
 
ESTRUTURA DE CUSTOS 
 
Maneira/forma como se encontram distribuídos os diversos custos de uma 
empresa. É muito importante para a empresa conhecer com exactidão os seus 
custos, na medida em que só assim poderá tomar decisões de gestão mais 
fundamentadas. O controlo de custos é fundamental para qualquer empresa. 
Ver custos. 
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ESTRUTURA FUNCIONAL 
 
Podemos definir a estrutura de uma empresa como sendo a forma, ou modelo, 
como a mesma se encontra organizada de acordo com as suas funções. Os 
casos de organização estrutural mais frequentes são: Marketing, Recursos 
Humanos, Financeira/Administrativa, Produção/Logística, Investigação e 
Desenvolvimento, entre outros. 
 
 
ESTUDOS DE MERCADO 
 
Estudos de mercado são análises, recolhas de informação que se fazem ao 
mercado para saber quais são os interesses do consumidor ou potencial 
consumidor. Sempre que uma empresa pretenda lançar um novo produto ou 
serviço no mercado deverá proceder ao desenvolvimento de um estudo deste 
tipo, para assim determinar a viabilidade do lançamento do investimento. Neste 
tipo de estudos podem ser utilizadas técnicas diversas: questionários, 
sondagens de opinião e painéis. 
 
 
ESTUDOS DE SECTOR 
 
Os estudos de sector, como o próprio nome indica, são análises efectuadas a 
um determinado sector de actividade com vista à compreensão da sua 
evolução. 
 
 
ETAPAS 
 
Fases de um projecto.  
 
 
ÉTICA NOS NEGÓCIOS 
 
A ética nos negócios pressupõe que são levados em conta critérios de 
seriedade e honestidade por parte das empresas.  
 
 
EURO 
 
Moeda em vigor na União Europeia. Ver zona euro. 
 
 
EVASÃO AO FISCO 
 
Denomina-se por evasão ao fisco, a fuga deliberada aos impostos por parte 
das empresas. A fuga aos impostos e a economia paralela são hoje um 



84 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

aspecto a ser combatido a todo o custo pelo Estado, dado que causa graves 
desequilíbrios económicos bem como situações de injustiça social. 
 
 
EXCLUSIVIDADE 
 
Um produto diz-se exclusivo sempre que seja único no mercado. Por outro 
lado, a nível de contratos de trabalho, fala-se em contrato de exclusividade 
sempre que o trabalhador não esteja autorizado a exercer funções em mais 
nenhuma instituição. 
 
 
EXECUÇÃO 
 
Colocação em prática de determinado negócio ou projecto. Para que haja uma 
rigorosa execução de um projecto deve haver planeamento adequado e 
correcta definição de objectivos. 
 
 
EXPEDIÇÃO 
 
Envio de mercadorias através de um meio de transporte. 
 
 
EXPORTAÇÕES 
 
Venda de produtos a países externos. Muitas empresas optam por 
comercializar/escoar os seus produtos apenas a nível interno, no seu país. 
Outras, e dependendo da sua actividade e capacidade financeira, fazem da 
internacionalização uma fonte de receitas. Ver internacionalização. 
 
 
EXPOSIÇÃO 
 
Apresentação pública de produtos e serviços, por exemplo, numa feira.  
 
 
EXTERNALIDADES 
 
Conjunto de factores que influenciam terceiros. Podem afectar as pessoas de 
forma positiva ou negativa. Sendo assim, podem ser classificadas em 
externalidades positivas (ex: desenvolvimentos nos serviços de saúde) e em 
externalidades negativas (poluição). 
 
 
EXTRA – CONTABILÍSTICO 
 
Que não diz respeito à contabilidade propriamente dita. 
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F 
 
 
FACTORES CRÍTICOS DE SUCESSO 
 
Definem-se factores críticos de sucesso todos aqueles factores que sejam 
considerados fulcrais para o bom desenvolvimento dos negócios. Uma boa 
rede de distribuição é, regra geral, um ponto crítico para o sucesso de muitas 
actividades.  
 
 
FACTORING 
 
Cobrança de dívidas de terceiros. No fundo, verifica-se uma tomada de créditos 
por parte de uma instituição financeira. 
 
 
FACTURA COMERCIAL 
 

Documento emitido pelo vendedor em que se descrevem as 
características/referências dos produtos envolvidos, quantidades, despesas, 
valor total, impostos e eventuais descontos. 
 
 
FACTURA ELECTRÓNICA 
 
Versão electrónica da factura tradicional. Aplicável em situações de contrato 
electrónico. 
 
 
FACTURA PRÓ-FORMA 
 
No fundo, uma factura pró-forma é um documento provisório, emitido ao 
comprador, no qual se indicam características, preços, condições, etc. Este 
documento serve para o comprador ter uma ideia das respectivas condições e 
características.  
 
 
FALÊNCIA 
 
A falência é o final da linha da empresa. Quando deixa de conseguir cumprir as 
suas obrigações financeiras (fornecedores, Estado) e de pagar os salários aos 
trabalhadores, pode-se dizer que a empresa não se encontra em condições de 
continuar a laborar. 
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FECHO DE CONTAS 
 
No final de cada exercício, em cada ano, deve ser feito o apuramento dos 
resultados e posterior preenchimento da respectiva declaração de IRC. 
 
 
FEIRA 
 
Ponto de encontro entre oferta e procura. Nestes locais as empresas podem 
apresentar, expor e demonstrar os seus produtos perante potenciais clientes. 
 
 
FIDELIZAÇÃO 
 
Conceito muito em voga nos nossos dias devido ao crescimento das novas 
tecnologias de informação. Para qualquer organização, o mais importante é 
garantir que um cliente volte a adquirir os seus produtos. Só um cliente 
satisfeito volta para comprar novos produtos, pelo que a empresa deve garantir 
a sua satisfação. Determinados estudos comprovam que é mais vantajoso e 
barato para uma organização manter e fidelizar os seus clientes actuais do que 
pesquisar novos clientes. Com o advento do comércio electrónico o conceito de 
fidelização assumiu uma importância adicional. Através da análise das compras 
que determinado internauta efectua num site, é possível determinar o perfil do 
cliente no que respeita a gostos, capacidade financeira, etc. 
 
 
FIFO (FIRST IN, FIRST OUT) 
 
Critério contabilístico utilizado para valorização de existências. Segundo o 
critério FIFO as primeiras mercadorias a entrar em armazém são as primeiras a 
sair. Ver LIFO. 
 
 
FILIAL 
  
Representações da empresa em pontos fisicamente distantes da sede. Regra 
geral, as empresas dispõem de filiais em pontos estratégicos do país ou, no 
caso de uma empresa internacional, em países considerados estratégicos para 
o negócio. 
 
 
FIREWALL 
 
Equipamento utilizado para garantir a segurança das redes informáticas. Como 
o próprio nome indica, funciona como uma parede de fogo contra intrusões. 
Trata-se de um equipamento de segurança cada vez mais utilizado em 
variadas organizações para que se garanta a protecção dos dados. 
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FLUXOGRAMA 
 
Representação gráfica de processos. 
 
 
FLUXOS DE CAIXA 
 
Neste mapa contabilístico são espelhadas as entradas e saídas de dinheiro na 
empresa.  
 
 
FINANCIADOR 
 

Aquele que empresta dinheiro, por exemplo, um banco. Ver financiamento. 
 
 
FINANCIAMENTO 
 
Entende-se por financiamento, a obtenção de fundos, por exemplo, para a 
sustentação de um projecto de investimento. Estamos em presença de um 
financiamento interno quando obtido na própria organização e, financiamento 
externo, quando obtido externamente. Um aumento de capital é um exemplo de 
financiamento interno e um empréstimo bancário um exemplo de financiamento 
externo. 
 
 
FONTES DE INFORMAÇÃO 
 
Tudo aquilo que pode fornecer informação relevante sob o ponto de vista da 
gestão. Podemos apontar o caso das fontes estatísticas.  
 
 
FORMAÇÃO 
 
A formação pode ser vista como uma actualização e renovação de 
conhecimentos técnicos dos funcionários de uma organização. Dada a rápida 
desactualização que hoje se verifica, a formação e aprendizagem contínua 
fazem parte do dia-a-dia das empresas e dos seus empregados. Sempre que 
uma empresa pretenda desenvolver uma formação, pode optar por dispor dos 
seus próprios formadores ou, então, recorrer a empresas especializadas em 
formação. 
 
 
FORMAÇÃO PROFISSIONAL 
 
Normalmente realizada nos Centro de Emprego e Formação Profissional, tem 
como objectivo a preparação e posterior integração de desempregados na vida 
activa.  
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FORNECEDOR 
 
Aquele que fornece um determinado produto ou matéria-prima. 
 
 
FORWARD 
 
Contrato estabelecido entre duas partes em que ambas acordam transaccionar 
um determinado activo numa data futura.  
 
 
FRA – FORWARD RATE AGREEMENT 
 
Acordo entre duas partes para que, em data futura, se compre a uma taxa de 
juro previamente fixada no presente. 
 
 
FRANCHISING 
 
Em Portugal existem algumas marcas de franshising. O aderente a uma marca 
famosa de produtos deve seguir as regras definidas pelo franchisador e pagar 
um certo valor para usar a respectiva marca. 
 
 
FROTA 
 
Algumas empresas investem na sua própria frota de veículos para fazer chegar 
os produtos ao cliente final. 
 
 
FRONTEIRAS 
 
Delimitação entre países. 
 
 
FRONT-OFFICE 
 
Departamentos da empresa que lidam directamente com o cliente. Podemos 
incluir o caso dos departamentos comercial e marketing. Ver também back-
office. 
 
 
FULL-TIME 
 
Emprego que exige ocupação a tempo inteiro, ou seja, horário completo. 
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FUNÇÃO COMERCIAL/MARKETING 
 
Função na qual se integram as questões relacionadas com o marketing. Ver 
gestão comercial/marketing. 
 
 
FUNÇÕES CRÍTICAS DE SUCESSO 
 
Numa organização podemos encontrar diferentes funções e departamentos, 
tais como: recursos humanos, marketing, financeira, logística e sistemas de 
informação. Em cada organização ou negócio haverá alguma(s) mais 
importante(s) e fulcral(is) para o negócio do que outra(s). Essas funções de 
destaque são usualmente apelidadas de funções críticas de sucesso. 
 
 
FUNÇÃO FINANCEIRA 
 
Engloba tudo o que diga respeito a elementos financeiros da empresa. Ver 
gestão financeira. 
 
 
FUNÇÃO PRODUÇÃO 
 
Função responsável por questões logísticas e de produção. Ver gestão da 
produção. 
 
 
FUNÇÃO RECURSOS HUMANOS 
 
Trata das questões relacionadas com os recursos humanos da organização. 
Ver gestão de recursos humanos. 
 
 
FUNÇÃO SEGURANÇA 
 
Muitos autores consideram que, cada vez mais, dada a sua importância, a 
segurança deve ser vista como uma função da empresa tal como a função de 
Recursos Humanos ou qualquer outra. Uma função segurança deve, a meu 
ver, contemplar os seguintes cenários: 
 

 Segurança física - mecanismos de protecção de pessoas e 
equipamentos, tais como: capacetes, máscaras, luvas, ar condicionado, 
protecção contra incêndios, etc. 

 

 Segurança informática e de redes - adopção de mecanismos de 
protecção de redes e de vulnerabilidades a ataques. Podemos destacar, 
por exemplo, a utilização se passwords, controlo de acessos aos 
sistema informáticos, firewalls, redes seguras, autenticação, etc. 
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Cada uma destas modalidades de segurança deve ser adaptada em função 
das características da empresa. Por outro lado, deve também existir uma 
preocupação com a manutenção da segurança na organização. 
 
 
FUNDO DE DESEMPREGO 
 
Montante atribuído pelo Estado a indivíduos em situação de desemprego. Este 
montante é calculado em função do tempo de serviço do beneficiário quando 
se encontrava na vida activa. 
 
 
FUNDO DE MANEIO 
 
O fundo de maneio é um conceito muito importante em gestão empresarial. 
Resulta da diferença entre activo circulante e passivo circulante, ou seja, a 
diferença entre os activos de curto prazo e obrigações de curto prazo. Este 
indicador funciona como uma margem de segurança para a organização, 
devendo-se-lhe prestar a necessária atenção. O fundo de maneio pode ser 
positivo, negativo ou nulo. Será positivo quando o activo circulante for superior 
ao passivo circulante, o que se traduz numa situação de estabilidade e 
segurança para a empresa, dado que os seus bens e direitos de curto prazo 
são suficientes para cobrir as obrigações de curto prazo; será negativo na 
situação inversa, isto é, as dívidas de curto prazo são superiores aos activos de 
curto prazo, o que implica um desequilíbrio da empresa, dado não dispor de 
activos suficientes para fazer face às suas dívidas; e será nulo numa situação 
em que activos circulantes, ou de curto prazo, igualam os passivos circulantes. 
Em função dos valores apresentados pelo fundo de maneio devem ser 
tomadas diferentes decisões de gestão. 
 
 
FUSÃO 
 
Junção de empresas. As fusões são levadas a cabo, fundamentalmente, por 
questões de estratégia empresarial. O processo de fusão de duas ou mais 
empresas pode ser horizontal ou vertical. Estamos em presença de uma fusão 
horizontal se forem integradas empresas cujos produtos fabricados sejam 
semelhantes. Por outro lado, a fusão será vertical no caso de se verificar 
junção de empresa cliente com empresa fornecedora. 
 
 
FUTUROS 
 
Contrato de futuros é um acordo de compra de determinado activo em 
determinada data futura e a um preço estabelecido. Este tipo de contrato surgiu 
para fazer face ao risco associado às variações do preço dos activos. 
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G 
 
 
 
GAMA DE PRODUTOS 
 
Conjunto de produtos susceptíveis de serem agrupados em conjuntos. Por 
exemplo, uma empresa de fabrico de sumos dispõe de sumos light, sumos com 
gás, sumos sem gás, entre outros. 
 
 
GARANTIA 
 
Algo que serve de garante a um empréstimo para o caso de não cumprimento. 
São várias as garantias que um banco pode solicitar ao seu cliente para 
garante de um empréstimo. 
 
 
GEOMARKETING 
 
O conceito de geomarketing resulta da simbiose de dois conceitos muito em 
voga nos dias que correm: marketing (ver marketing) e sistemas de 
informação geográfica (ver sistemas de informação geográfica). 
Basicamente, o geomarketing permite que se obtenham conclusões 
importantes para os especialistas de marketing. Adaptando este novo sistema 
de informação, as organizações estão em condições de responder a todo um 
conjunto de questões relevantes para a sua actividade. Para o leitor ficar com 
uma ideia do potencial deste conceito vamos indicar alguns exemplos: qual a 
região do país onde podemos encontrar os nossos melhores clientes? Qual o 
impacto de uma determinada campanha publicitária em determinada região?.... 
No fundo, graças ao uso do geomarketing as empresas ficam em condições de 
responder a este tipo de questão, que constituem informação útil para os seus 
departamentos. 
 
 
GESTÃO AUTÁRQUICA 
 
Expressão utilizada para definir a administração de uma câmara municipal. A 
gestão de uma câmara municipal pode ser vista como sendo semelhante à de 
uma qualquer empresa, embora com as necessárias adaptações. 
Inclusivamente, as câmaras municipais dispõem de um plano oficial de 
contabilidade, denominado POCAL (ver POCAL), adaptado às suas contas e 
desenvolvido a partir do plano oficial de contabilidade das empresas. 
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GESTÃO COMERCIAL/MARKETING 
 
A gestão de marketing abarca decisões do tipo: 
 

 Escolha de meios de publicidade; 

 Gestão de campanhas de publicidade; 

 Elaboração de briefings; 

 Selecção de patrocinadores; 

 … 
 
 
GESTÃO DE CARTEIRAS 
 
A gestão de carteiras consiste em tomar as medidas necessárias para que seja 
possível atingir o lucro nos activos que a constituem. Se formos detentores de 
uma carteira de acções, naturalmente, iremos tomar decisões de compra e 
venda oportunas de forma a tentar gerir o nosso dinheiro, aí investido, da forma 
mais conveniente. 
 
 
GESTÃO DE CRISES 
 
Em épocas de crise impõem-se a necessidade de haver alguma concentração 
e maturidade por parte dos gestores. Estes, em situações de dificuldade, 
devem conseguir contornar a crise pela melhor forma possível. Por outro lado, 
as crises podem constituir uma fonte de aprendizagem. De facto, na maioria 
das vezes, aprende-se com os erros que se cometem e com as estratégias 
empregues para os superar. Ver erros de gestão. 
 
 

GESTÃO DE PRODUÇÃO 
 
A gestão da produção comporta as tarefas relacionadas com questões de 
produção e logística da empresa. Algumas dessas tarefas são apresentadas de 
seguida: 
 

 Armazenagem de produtos; 

 Decisões de implementação de novas unidades fabris; 

 Escolha das formas de distribuição do produto/serviço; 

 Gestão de veículos de armazenagem; 

 Produção de documentação relevante sobre a área; 

 ... 
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GESTÃO DE RECURSOS HUMANOS 
 
A gestão de recursos humanos comporta tarefas relacionadas com as questões 
ligadas aos empregados e colaboradores da empresa. Algumas são indicadas 
de seguida: 
 
 

 Selecção e recrutamento de colaboradores; 

 Gestão de evoluções e planos de carreiras; 

 Atribuição de funções; 

 Processamento de salários; 

 Estudos de clima organizacional (motivação, stress...) dos empregados; 

 Planeamento e execução de formações; 

 Produção de documentação relevante; 

 ... 
 
 
GESTÃO DO CONHECIMENTO 
 
É inegável que as novas tecnologias de informação e comunicação fazem hoje 
parte da vida das organizações. A informação é hoje um elemento fundamental 
para o bom desenvolvimento dos negócios. Sendo assim, é importante gerir a 
informação e o conhecimento de forma a garantir o sucesso. Essa gestão de 
conhecimento pode passar, por exemplo, por sessões de formação para os 
colaboradores da empresa para que estes se mantenham devidamente 
actualizados. 
 
 
GESTÃO FINANCEIRA 
 
A gestão financeira comporta as tarefas relacionadas com as questões 
financeiras da empresa. Algumas dessas tarefas são enunciadas de seguida: 
 
 

 Negociação e decisão de financiamentos e investimentos; 

 Análise, controlo e execução de projectos de investimento; 

 Gestão de Tesouraria; 

 Análise de indicadores e rácios financeiros; 

 Controlo da situação financeira da empresa; 

 Documentação financeira relevante; 

 ... 
 

GESTÃO POR OBJECTIVOS 
 
Modalidade de gestão em que gestores e empregados se sentam na mesma 
mesa para estabelecer objectivos para cada função. 
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GESTOR  
 
Aquele que controla e toma decisões de forma a rentabilizar os activos da 
empresa. 
 
 
GESTOR DE TOPO 
 
Aquele que ocupa o lugar cimeiro na organização. Cabe-lhe dirigir as diversas 
áreas funcionais que constituem a sua organização. 
 
 
GOODWILL 
 
Valor que alguém está disposto a desembolsar por uma determinada empresa. 
Comporta, não apenas o seu valor contabilístico, mas também os activos 
intangíveis, como a marca, a posição da empresa perante a banca, etc. 
 
 
GRÁFICO 
 
Um gráfico constitui uma forma de representar informação. Determinados 
softwares permitem a construção de gráficos de barras, circulares, de linhas, 
etc.  
 
 
GREVE 
 
Falta deliberada ao posto de trabalho por parte dos empregados. As greves 
podem prejudicar a evolução do negócio, por exemplo, tendo como 
consequência o atraso na entrega das encomendas. Esses atrasos podem 
trazer um impacto negativo em termos de imagem perante o cliente. A greve é 
um direito estabelecido por lei. 
 
 
GROUPWARE 
 
Tecnologia que permite a integração de funções no trabalho. Como exemplos, 
podemos destacar a troca electrónica de documentos, intranet, utilização de e-
mail ou m-mail, etc. 
 
 
GRUPO DE EMPRESAS 
 
Conjunto de várias empresas. Normalmente, apresenta no topo da estrutura 
uma empresa-mãe que gere e controla as participações das restantes. 
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GRUPO DE TRABALHO 
 
O mesmo que equipa de trabalho. Ver equipa de trabalho. 
 
 
GRÁFICO DE GANTT 
 
Representação gráfica das fases temporais de determinado projecto. Inclui a 
duração e precedências das respectivas fases do projecto. Alguns softwares 
permitem a criação deste tipo de gráfico. 
 
 
GURUS DA GESTÃO 
 
Indivíduos que, pelas suas teorias sobre gestão, revolucionaram a forma de 
estar e de agir das organizações. Pagos a peso de ouro, são oradores em 
seminários e conferências, notabilizando-se um pouco por todo o globo. 
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H 
 
 
HEAD HUNTERS 
 
Caçadores de cabeças. Indivíduos cuja função é a de encontrar no mercado os 
melhores talentos para desempenhar determinada função. 
 
 
HIGIENE E SEGURANÇA NO TRABALHO 
 
Todas as organizações devem zelar pelas boas condições de trabalho com o 
fomento de um ambiente que proporcione bem-estar social aos seus 
colaboradores.  
 
 
HOLDING 
 
Empresa-mãe que gere as outras empresas do grupo. 
 
 
HOMEPAGE 
 
Página principal do site da empresa. É descarregada no browser sempre que 
se digita o respectivo endereço electrónico. 
 
 
HONORÁRIOS 
 
Valor cobrado pela prestação de um determinado serviço. Podemos destacar 
os honorários de um advogado ou de um economista. 
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I 
 
 
ILEGAL 
 
Fora da lei. Algo que não se encontra de acordo com a lei em vigor. 
 
 
ILÍCITO 
 
Ver ilegal. 
 
 
IMPLEMENTAÇÃO 
 
Implementar implica a construção ou desenvolvimento de algo. Por exemplo, 
um projecto de investimento, uma empresa, uma nova fábrica, etc. 
 
 
IMPORTAÇÃO 
 
Aquisição de produtos a países externos. Portugal é um país fortemente 
dependente de países externos no que respeita a petróleo. 
 
 
IMPOSTO 
 
Exemplos: IVA, IRS, IRC, impostos aduaneiros e contribuição autárquica. 
 
 
IMPUTAÇÃO DE CUSTOS 
 
Atribuição dos custos às respectivas actividades ou secções que os geraram. 
Ver ABC. 
 
 
INBOUND 
 
Recepção de contactos de clientes, por exemplo, via telefone no call-center 
(ver call-center). O contrário de inbound é outbound (ver outbound). 
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INCERTEZA 
 
A incerteza e o risco fazem parte da vida organizacional. No fundo, representa 
o grau de risco que se pode encontrar num investimento ou negócio. 
 
 
INCENTIVO 
 
Ver subsídio. 
 
 
INCOTERMS 
 
Conjunto de termos relacionados com comércio internacional. 
 
 
INCUMPRIMENTO DE PRAZOS 
 
O incumprimento de prazos provoca uma má imagem da organização aos seus 
clientes. 
 
 
INDEMNIZAÇÃO 
 
Ver compensação. 
 
 
INFLAÇÃO 
 
Subida generalizada dos preços dos bens. Os períodos inflacionistas não são 
muito favoráveis para os cidadãos. Ver taxa de inflação. 
 
 
INFLOWS 
 
Fluxos de entrada. 
 

 
INFORMAÇÃO DE GESTÃO 
 
Toda a informação que seja relevante sob o ponto de vista de gestão e que 
possibilite ao gestor uma mais fundamentada tomada de decisões. 
 

 
INOPERABILIDADE 
 
Tudo aquilo que não está operável. Uma unidade industrial, em determinado 
momento, poderá ser forçada a suspender a produção devido a um problema 
técnico. 
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INQUÉRITO 
 
Questionário realizado, por exemplo, aos colaboradores da empresa de forma 
a obter informações sobre a sua satisfação no trabalho que desenvolvem. Ver 
estudos de mercado. 
  
 
INSTRUMENTOS DERIVADOS 
 
Ver derivados. 
 
 
INTEGRAÇÃO DE DADOS 
 
Para as organizações conhecerem os seus clientes têm que desenvolver a 
integração de dados e informação. Sendo assim, a empresa deve dispor de 
mecanismos e sistemas que lhe permitam reunir informação de todos os 
pontos de contacto com o cliente, tais como: call-center, telefone, website, 
vendedores,... Em qualquer momento, qualquer elemento da organização deve 
estar em condições de conhecer informações sobre o cliente. Deve-se 
reconhecer o cliente independentemente da forma como ele contacta a nossa 
empresa. 
 
 
INTEGRAÇÃO DE FUNÇÕES 
 
Sempre que se proceda à união e aproveitamento de esforços de diversas 
funções. 
 
 
INTEGRAÇÃO HORIZONTAL 
  
Aquisição de uma empresa semelhante que actue no mesmo tipo de negócio. 
É o caso de um banco que adquira um banco comercial para que, assim, possa 
expandir a sua actividade para a área comercial. 
 
 
INTEGRAÇÃO VERTICAL 
 
Aquisição de uma empresa que seja vista como uma mais-valia estratégica. 
Por exemplo, uma empresa de materiais de construção adquire uma empresa 
de distribuição.  
 
 
INTERMEDIAÇÃO  
 
Actividade de mediação entre duas partes. Por exemplo, os mediadores 
imobiliários situam-se entre construtores civis e clientes finais. 
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INTERNACIONALIZAÇÃO 
 
O processo de internacionalização consiste na expansão da actividade de uma 
empresa para fora do seu país de origem. Muitas empresas, depois de 
sentirem alguma saturação dos seus produtos em relação ao mercado interno, 
procedem à internacionalização para outros países com vista à captação de 
novos clientes. Sempre que uma empresa procede à internacionalização dos 
seus negócios deve tomar em consideração alguns elementos importantes: a 
concorrência que a espera no novo país, novos consumidores, novas formas 
de segmentação de mercados e as questões culturais do novo país ou 
continente. 
 
 
INTERNET 
 
Rede global de computadores. Permite, entre outros, serviços de e-mail, 
fóruns, transferência de ficheiros, etc. 
 
 
INTRANET 
 
Uma intranet funciona como uma internet dentro de uma organização sem que 
haja a transmissão de informação para o exterior. Qualquer colaborador da 
organização pode aceder a formulários e informação que se encontra 
permanentemente actualizada na rede interna. As grandes vantagens da 
utilização de intranets nas organizações passam por: facilidade de utilização, 
redução de custos, redução de utilização de papel, redução de tempos, 
simplicidade de acesso à informação, actualização permanente, etc. 
 
 
INVENTÁRIO 
 
Arrolamento ou listagem dos bens da empresa. 
 
 
INVESTIGAÇÃO E DESENVOLVIMENTO (I&D) 
 
Termo utilizado para designar departamentos que se dedicam ao estudo de 
novos produtos e serviços. Um grande número de empresas gasta anualmente 
uma boa fatia do seu orçamento em investigação e desenvolvimento. Esta 
situação é compreensível, dada a importância comercial da descoberta de um 
novo produto. Por exemplo, as empresas produtoras de tintas e vernizes 
dispõem de departamentos constituídos por engenheiros e técnicos 
especializados que procuram permanentemente novas fórmulas para tintas. 
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INVESTIDOR 
 
Aquele que investe em empresas, na criação de negócios ou na própria bolsa 
de valores. O nível de investimento depende da aversão ao risco de cada 
pessoa e também da natureza do negócio em que se pretende investir.  
 
 
INVESTIMENTO INICIAL 
 
Montante a investir sempre que se procede à criação de um novo negócio. 

 
 
INVESTIGADOR 
 
Aquele que desenvolve actividades de investigação num departamento de 
investigação. Ver investigação e desenvolvimento. 
 
 
IRC – IMPOSTO SOBRE O RENDIMENTO DAS PESSOAS COLECTIVAS 
 
Imposto aplicado sobre os lucros das empresas. 
 
 
IRS – IMPOSTO SOBRE O RENDIMENTO DAS PESSOAS SINGULARES 
 
Imposto aplicado sobre os rendimentos dos cidadãos. 
 
 
ISO 
 
Abreviatura de International Organization for Standardization. 
 
 
IVA – IMPOSTO SOBRE O VALOR ACRESCENTADO 
 
Imposto aplicado, em diversas taxas, conforme a categoria do produto. 
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J 
 
 
 
JOINT-VENTURE 
 
Associação de diversas empresas para atingir determinado fim. Depois de 
alcançados os objectivos propostos as participantes voltam à forma original. 
 
 
JUROS 
 
O preço do dinheiro. Podem ser encontradas modalidades de juros simples, 
quando calculados apenas sobre o capital inicial, ou juros compostos, quando 
calculados sobre o resultado da adição de capital com juros. Ver também taxa 
de juro. 
 
 
JUST-IN-TIME 
 
Técnica utilizada para tentar garantir uma maior capacidade de resposta de 
produção. Em armazém, devem permanecer apenas as unidades necessárias 
para as encomendas. As vantagens da utilização deste tipo de sistema passam 
pela redução de custos. 
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K 
 
 
KAIZEN 
 
Criado no Japão, este conceito consiste numa melhoria contínua da empresa. 
Sendo assim, deve haver incentivo para que todos os colaboradores 
apresentem propostas de melhoria de situações que considerem que devam 
ser melhoradas. 
 
 
KNOW-HOW 
 
Saber fazer algo. Uma empresa de produção de paletes detém o 
conhecimento, a forma de saber fazer paletes, enfim, detém o know-how. 
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L 
 
 
LABORATÓRIO 
 
Local onde se desenvolvem novos produtos. Ver investigação e 
desenvolvimento. 
 
 
LAN - LOCAL AREA NETWORK 
 
Rede local. Utilizada em espaço reduzido, por exemplo, um escritório. 
 
 
LANÇAMENTO DE UM PRODUTO 
 
Os novos produtos são lançados no mercado depois de se desenvolverem 
estudos que comprovem a sua necessidade. Sendo assim, cada empresa, 
antes de apresentar um novo produto no mercado, deve ponderar bem o seu 
desenvolvimento e utilidade para o consumidor final. O mesmo se aplica aos 
serviços, embora o desenvolvimento de um novo serviço seja diferente do 
desenvolvimento de um novo produto, dado que, o serviço, como se sabe, não 
tem características de tangibilidade.   
 
 
LEARNING ORGANIZATION 
 
Conceito de gestão criado por Chris Argys, segundo o qual se considera que 
uma organização se encontra em aprendizagem permanente e contínua. Nos 
anos 90 o conceito ganhou expressão graças a Peter Senge, no seu livro “The 
Fifth Discipline - The Art and Practice of a Learning organization.”  
 
 
LEASING 
 
Contrato de aluguer de determinados bens. No final do contrato, aquele que 
aluga o bem fica com a opção de o adquirir pelo valor residual. Este tipo de 
contrato é muito comum, principalmente em grandes empresas. 
 
 
LEGAL 
 
Entende-se por legal tudo o que se caracteriza por se encontrar de acordo com 
a lei. 
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LEGISLAÇÃO 
 
Documentação, artigos, imposições legais sobre um determinado assunto. 
 
 
LÍCITO 
 
Legal. Ver legal. 
 
 
LÍDER 
 
O gestor da organização. Deve ter capacidades de gestão e liderança para 
garantir a condução dos negócios da empresa. 
 
 
LÍDER DE MERCADO 
 
Empresa que detém uma grande fatia ou a quase totalidade do mercado em 
que se insere. 
 
 
LIFO (LAST IN, FIRST OUT) 
 
Outro dos critérios contabilísticos utilizados na valorização de existências. 
Segundo o critério do LIFO, as últimas mercadorias a entrar em armazém são 
as primeiras a sair. Ver também FIFO. 
 
 
LINHA DE PRODUÇÃO 
 
Sequência de operações automatizadas tidas em conta na produção de 
determinado produto. Por exemplo, uma empresa de engarrafamento de águas 
dispõe de uma linha de produção que engloba, entre outras, as seguintes 
tarefas: enchimento, fecho de garrafas e rotulagem. 
 
 
LINHA DE MONTAGEM 
 
O mesmo que linha de produção. 
 
 
LIQUIDAÇÃO 
 
Pagamento de valor devido. 
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LOGÍSTICA 
 
Conjunto de actividades relacionadas com armazenagem, distribuição e 
transporte de produtos. Ver gestão de produção. 
 
 
LOGOTIPO 
 
Símbolo e/ou caracteres que identificam a empresa. 
 
 
LOJA 
 
Espaço físico onde são expostos e comercializados produtos. 
 
 
LOJA VIRTUAL 
 
Site comercial no qual se podem vender produtos directamente ao cliente final. 
Ver comércio electrónico. 
 
 
LOTE  
 
Conjunto de mercadorias ou matérias-primas. 
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M 
 
 
MACROECONOMIA 
 
Ramo da economia que estuda os fenómenos económicos numa perspectiva 
agregada, isto é, como um todo. Exemplos: inflação, emprego, políticas fiscais, 
etc. Por oposição, encontra-se a microeconomia, que estuda os fenómenos 
económicos ao nível individual. (Ver microeconomia). 
 
 
MAIS-VALIA 
 
Sempre que o valor de alienação seja superior ao valor de aquisição. 
 
 
MAN – METROPOLITAN AREA NETWORK 
 
Rede metropolitana. Utilizada em áreas de dimensão superior à LAN (ver LAN 
– local area network). 
 
 
MAPA DE ORIGENS E APLICAÇÕES DE FUNDOS - MOAF 
 
Ver origens e aplicação de fundos. 
 
 
MARCA 
 
Designação ou nome do produto. As marcas têm um grande peso na decisão 
de compra por parte do cliente. Constituem um activo incorpóreo. Ver activo 
incorpóreo. 
 
 
MARKETING 
 
Conjunto de políticas e técnicas que visam captar clientes. 
 
 
MARKETING-MIX 
 
Também denominado de marketing dos 4 P´s: Produto, Comunicação, 
Distribuição e Preço 
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 Produto (marca, embalagem, ciclo de vida do produto desenvolvimento 
de novos produtos, qualidade); 

 

 Comunicação (canais de comunicação, meios de publicidade, 
publicidade em si, força de vendas, relações públicas); 

 

 Distribuição (canais de distribuição dos produtos); 
 

 Preço (determinação de preços, custos, promoções, margens...). 
 
 
 
MARKETING ESTRATÉGICO 
 
Conjunto de decisões que precedem a criação do produto ou serviço. No fundo, 
o conceito resulta da simbiose de marketing com estratégia. 
 
 
MARKETING DIRECTO 
 
Efectuado por correio ou telefone, esta modalidade de contacto com o cliente é 
bastante utilizada enquanto estratégia de marketing. Por vezes, pode tornar-se 
bastante incomodativo para o cliente, que pode não estar disposto a responder 
às questões colocadas pelo operador ou assistir a publicidades. 
 
 
MARKETING DE BASES DE DADOS (DATA-BASE MARKETING) 
 
Utilização de bases de dados sobre clientes nas quais a informação é 
armazenada e posteriormente consultada. 
 
 
MARKETING ONE-TO-ONE 
 
Consiste no tratamento individual de cada indivíduo. Segundo esta teoria cada 
cliente tem um determinado perfil, pelo que, deve ser tratado em função desse 
mesmo perfil. Ver one-to-one e personalização. 
 
 
MARKETING DE MASSAS 
 
Modalidade de marketing que é virado para o todo, para grandes conjuntos de 
indivíduos. O oposto de marketing one-to-one. 
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MARKETING DE PERMISSÃO 
 
Termo da autoria de Seth Godin, no seu livro “Permission Marketing”. Segundo 
esta modalidade de marketing, as empresas devem pedir autorização aos 
clientes para lhe demonstrarem e publicitarem os seus bens e serviços. Se os 
clientes autorizarem a recepção de determinadas mensagens publicitárias, 
eventualmente, encontram-se dispostos a comprar algo. Este conceito aplica-
se na internet. Muitas empresas pedem autorização para enviarem mensagens 
publicitárias para as suas caixas de e-mail. 
 
 
MARKETPLACE 
 
Ponto de encontro entre oferta e procura. Nestes espaços virtuais a oferta e 
procura podem interagir entre si. 
 
 
MARGEM 
 
Ganho nas transacções. Diferença entre proveito e custo. Se, por exemplo, um 
comerciante adquirir um par de sapatos por 20 euros ao seu fornecedor 
habitual, e posteriormente o vender por 50 euros, a margem é de 30 euros. 
 
 
MATRIZ BCG 
 
A matriz BCG comporta os seguintes quadrantes: 
 

 Dogs (ver dogs) 
 Cows (ver cash-cow ) 
 Question marks (ver question marks) 
 Stars (ver stars) 

 
 
MBA 
 
Master Degree in Business Administration. Curso de pós-graduação na área da 
gestão. O processo de admissão a um curso deste tipo exige um grande 
esforço por parte do candidato, sendo este submetido a exames de carácter 
internacional. 
 
 
MÉDIO E LONGO PRAZOS 
 
Período superior a 3 anos. 
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MEETING REPORT 
 
Relatório de reunião. 
 
 
MEIO ENVOLVENTE 
 
O meio envolvente comporta tudo aquilo que rodeia a organização. Podemos 
destacar os seguintes contextos: 
 

 Contexto económico (PIB, taxa de juro, taxa de inflação, nível de 
poupança dos agregados); 

 Contexto sócio-cultural (taxa de natalidade, distribuição geográfica, ...) 

 Contexto político-legal (estabilidade económica, estabilidade política, 
política fiscal...) 

 Contexto tecnológico (evoluções tecnológicas) 
 
 
MEIOS DE PUBLICIDADE 
 
São considerados como meios de publicidade todos os canais a que uma 
empresa pode recorrer para proceder à divulgação de produtos e serviços. 
Exemplos: televisão, jornais, rádio, revistas, outdoors, internet, terminais 
multibanco, transportes públicos, cartazes, entre outros. Cada um destes meios 
de publicidade tem vantagens e desvantagens claras para quem anuncia. 
Sempre que uma empresa pretenda anunciar num determinado meio deverá 
tomar em conta os seguintes factores: que montante se propõe gastar, que 
público pretende atingir, que feed-back espera obter. Só depois de 
devidamente ponderados estes aspectos se encontrará em condições de 
conseguir escolher o meio mais adequado para aquilo que realmente pretende. 
 
 
MENOS-VALIA 
 
Sempre que o valor de alienação seja inferior ao valor de aquisição. 
 
 
MERCADO 
 
Conjunto formado pelos clientes da organização. A conquista de novos 
mercados é uma das ambições de qualquer empresa. 
 
 
MERCADO-ALVO 
 
Mercado que se pretende atingir. 
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MERCADO PRIMÁRIO 
 
O mercado primário é formado pelos activos que entram em circulação via 
emissão. 
 
 
MERCADOS EMERGENTES 
 
Países ou regiões que, pelas suas características geográficas, económicas ou 
políticas podem constituir uma boa oportunidade de negócio ou de expansão 
da actividade. 
 
 
MERCADO SECUNDÁRIO 
 
Mercado no qual são transaccionados títulos que já se encontram em 
circulação. 
 
 
MERCHANDISING 
 
Conjunto de técnicas utilizadas em marketing para tentar aumentar as vendas. 
Arranjos nas montras e distribuição estratégica de produtos por locais que se 
sabe à partida pelos quais os clientes irão passar, são exemplos de 
merchandising. 
 
 
MESTRADO 
 
Grau académico posterior ao grau de licenciatura. Pressupõe a frequência de 
uma componente lectiva e a elaboração de uma dissertação final em que o 
aluno deverá investigar e desenvolver um tema relevante para a sociedade e 
meio académico. Os alunos de cursos de mestrado são chamados de 
mestrandos. O curso confere o grau final de mestre. 
 
 

MESTRE 
 
Aquele que possui mestrado. Ver mestrado. 
 
 
METODOLOGIA 
 
Orientação seguida para atingir um determinado fim. 
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MICROECONOMIA 
 
Ramo da economia que estuda os fenómenos económicos ao nível dos 
agentes económicos. Por exemplo, o estudo dos motivos da taxa de 
desemprego, estudo da influência da subida dos combustíveis no sector dos 
transportes de passageiros, etc. Por oposição, temos a macroeconomia. (ver 
macroeconomia). 
 
 
MISSÃO DA EMPRESA 
 
Definição da actividade da empresa. Aquilo que se propõe fazer. 
 
 
MOBILIZAÇÃO DE RECURSOS 
 
Ver alocação de recursos. 
 
 
MODELO 22 
 
Declaração de lucros a entregar pelas empresas no final do exercício. 
 
 
MÓDULO 
 
Muitos softwares são constituídos por diversos módulos ou pacotes. Cada um 
desses módulos tem diferentes funcionalidades. 
 
 
MONOPÓLIO 
 
Cenário de mercado caracterizado pela existência de um único produtor que 
fornece todo o mercado. Empresas em situação de monopólio não têm 
concorrentes. Neste tipo de cenário os preços praticados são únicos, logo, o 
consumidor não tem possibilidade de opção por outros produtos. 
 
 
MOTIVAÇÃO 
 
O desempenho de uma determinada função exige motivação da parte das 
pessoas envolvidas. Uma pessoa motivada apresenta um maior nível de 
produtividade do que uma pessoa que não se encontre motivada para o 
desempenho daquela função, projecto ou trabalho. Sendo assim, as empresas 
devem preocupar-se com a motivação dos seus empregados de forma a 
garantir um crescimento em termos de produtividade. 
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MULTA 
 
Penalização pelo facto de se ter efectuado alguma ilegalidade. 
 
 
MULTINACIONAL 
 
Empresa, normalmente de grande dimensão, que detém filiais em diversos 
países. 
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N 
 
 
NACIONALIZAÇÃO 
 
Aquisição de empresas do sector privado por parte do Estado. 
 
 
NECESSIDADES 
 
Todo o ser humano sente necessidades: fisiológicas, sociais, reconhecimento, 
etc. Algumas podem ser satisfeitas de forma individual, enquanto outras, como 
é o caso do reconhecimento, apenas podem ser satisfeitas em grupo. 
 
 
NEGOCIAÇÃO 
 
Capacidade de vender algo. Para muitos, a negociação é vista como uma arte 
e só a podem desempenhar aqueles que realmente apresentem vocação para 
o efeito. 
 
 
NEGÓCIO ELECTRÓNICO 
 
Ver comércio electrónico. 
 
 
NEGÓCIO MÓVEL 
 
Ver comércio móvel. 
 
 
NICHO DE MERCADO 
 
Oportunidade de negócio. Por vezes, são encontrados detectados nichos de 
mercado onde não existe nenhum concorrente. Esta situação pode-se traduzir 
na possibilidade de encontrar novos clientes. 
 
 
NORMALIZAÇÃO 
 
Conjunto de normas/regras e legislação em relação a um determinado assunto, 
sector ou país. Como exemplo, podemos destacar a normalização 
contabilística (ver normalização contabilística). 
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NORMALIZAÇÃO CONTABILÍSTICA 
 
Conjunto de regras contabilísticas pelas quais as empresas se devem pautar. 
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O 
 
 
OBJECTIVOS 
 
Todas as organizações estabelecem objectivos para a sua actividade. No 
entanto, deve haver alguma atenção sempre que se estabelecem objectivos, 
para que estes não sejam desajustados da realidade e das capacidades da 
empresa. 
 
 
OBRIGAÇÃO 
 
Título que representa uma dívida. Podemos encontrar diversas modalidades de 
obrigações. Algumas dessas modalidades são apresentadas de seguida: 
 

 Obrigações taxa fixa (caracterizam-se por uma taxa fixa); 
 

 Obrigações taxa variável (caracterizam-se por uma taxa variável); 
 

 Obrigações indexada (que têm um ajuste em relação à taxa de 
inflação); 

 

 Obrigações convertíveis (que podem ser trocadas por acções) 
 

 ... 
 
  
OFERTA 
 
Conjunto formado pelas empresas/organizações que vendem produtos/serviços 
 
 
OFICINAS DE MANUTENÇÃO 
 
Muitas empresas, principalmente aquelas cuja actividade se encontre 
directamente ligada aos transportes ou que detenham frotas próprias, dispõem 
de oficinas de manutenção para os seus veículos. 
 
 
ORGANIZAÇÃO 
 
Conjunto de meios para atingir determinado fim. 
ONE-TO-ONE 
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Tratamento de cada cliente como um caso isolado. Um conceito em voga 
devido ao desenvolvimento do CRM. Ver CRM e marketing one-to-one. 
 
 
OLIGOPÓLIO 
 
Estamos em presença de um oligopólio sempre que um mercado ou sector seja 
dominado por um número restrito de empresas. 
 
 
OPA – OFERTA PÚBLICA DE AQUISIÇÃO 
 
Processo através do qual uma empresa adquire a maioria do capital de outra 
empresa. As OPA ´s são efectuadas com objectivos estratégicos. Dizem-se 
amigáveis quando a empresa que se pretende adquirir está de acordo com o 
processo. Por outro lado, dizem-se hostis quando a empresa a adquirir se 
recusa. 
 
 
OPÇÃO 
 
Contrato de derivados em que, determinada pessoa, fica com o direito de 
comprar, ou vender, um determinado activo a um determinado preço e num 
determinado período de tempo. Ao exercer o seu direito paga um determinado 
prémio. 
 
 
OPEN SPACE 
 
Escritório no qual não existem divisões ou separadores. Com este tipo de 
distribuição de salas consegue-se uma maior proximidade entre todos os 
colaboradores da empresa. 
 
 
OPERADOR 
 
Aquele que trabalha com determinado equipamento: máquinas, computadores, 
veículos de transporte, etc. 
 
 
ÓPTICA DE MARKETING 
 
Neste tipo de postura, procuram-se compreender, em primeiro lugar, as 
necessidades dos clientes, para que, posteriormente, lhe sejam apresentados 
produtos. Ver óptica de produção e óptica de vendas. 
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ÓPTICA DE PRODUÇÃO 
 
Nesta óptica, a grande preocupação é a de produzir para posterior canalização 
para o mercado. Ver óptica de marketing e óptica de vendas. 
 
 
ÓPTICA DE VENDA 
 
Como o próprio nome sugere, a grande preocupação é a de vender a maior 
quantidade possível. Muitas vezes, nas empresas seguidoras desta postura, os 
consumidores são massacrados com publicidades. Ver óptica de produção e 
óptica de marketing. 
 

 
OPTIMIZAÇÃO 
 
Maximização de algo, por exemplo, de recursos. 
 
 
OPV – OFERTA PÚBLICA DE VENDA 
 
Processo semelhante a uma OPA, mas em relação a uma venda. 
 
 
ORÇAMENTO 
 
Previsão de custos e proveitos para os próximos anos. 
 
 
ORGANIGRAMA 
 
Representação dos diversos departamentos e respectivas relações inter-
departamentais de uma organização. 
 
 
ORGANOGRAMA 
 
O mesmo que organigrama. Ver organigrama. 
 
 
ORIGEM E APLICAÇÃO DE FUNDOS 
 
Basicamente, um mapa de origem e aplicação de fundos é uma comparação 
entre dois balanços em diferentes períodos. Aumentos do activo e reduções do 
passivo constituem aplicações. Por outro lado, inversamente, diminuições do 
activo e aumentos do passivo consideram-se origens. 
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OUTBOUND 
 
Realização de contactos telefónicos para o cliente através de um call-center 
(ver call-center). O contrário de outbound é inbound. 
 
 
OUTFLOWS 
 
Fluxos de saída. 
 
 
OUTLETS 
 
Um tipo de loja de retalho. 
 
 
OUTSOURCING 
 
Contratação de empresas exteriores, por exemplo, para a implementação de 
um sistema de informação. 
 
 
OVERVIEW 
 
Resumo. Breve trecho explicativo do trabalho que se segue, por exemplo, num 
relatório ou proposta de negócios. 
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P 
 
 
PAGAMENTO ELECTRÓNICO 
 
A internet trouxe consigo a possibilidade de se efectuarem transacções on-line. 
Por arrastamento, tornou-se útil o sistema de pagamento electrónico. As 
principais modalidades de pagamento através da internet incluem o cartão de 
crédito e a transferência bancária. 
 
 
PAÍSES DESENVOLVIDOS 
 
Países que, pelo seu desempenho económico, se incluem entre os mais ricos 
do mundo. Altamente industrializados e informatizados estão no extremo 
oposto dos países em vias de desenvolvimento (ver países em via de 
desenvolvimento). 
 
 
PAÍSES EM VIAS DE DESENVOLVIMENTO 
 
Os países mais pobres do mundo. Sem industrialização, as populações destes 
países vivem em situações de extrema pobreza e dependentes de uma 
agricultura fragilizada. Ver países desenvolvidos. 
 
 
PALETE 
 
Utilizada para transporte de mercadorias e matérias-primas. 
 
 
PARCEIRO 
 
Aquele que participa numa parceria (ver parceria). 
 
 
PARCERIA 
 
Acordo entre duas empresas, por exemplo, para a conclusão de determinado 
projecto. As parcerias são realizadas para aproveitamento de sinergias das 
várias organizações envolvidas no projecto. 
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PART-TIME 
 
Regime de emprego a tempo parcial. O trabalhador desempenha as suas 
funções durante algumas horas. Ver full-time. 
 
 
PASSIVO 
 
Conjunto formado pelas obrigações da empresa.  
 
 
PASSIVO CIRCULANTE 
 
Dívidas a terceiros de curto prazo (inferiores a 1 ano). 
 
 
PASSIVO DE MÉDIO E LONGO PRAZO 
 
Dívidas a terceiros de médio e longo prazo. 
 
 
PASSWORD 
 
Palavra-passe que permite o acesso a determinadas aplicações ou sistemas. 
Com a utilização de passwords garante-se o controlo dos utilizadores que 
acedem aos dados do sistema ou aplicação.  
 
 
PATROCÍNIO 
 
Um patrocínio consiste num financiamento, por exemplo de um livro, por parte 
de uma organização. A contrapartida dessa entrega de capital é a referência ao 
nome/logotipo da empresa nesse livro. Essa referência pode ocupar uma 
página interior, uma indicação, um logotipo na contracapa, etc. Os patrocínios 
aplicam-se a variadas situações: acontecimentos desportivos ou culturais, 
livros, revistas, programas de televisão e outros. 
 
 
PAYBACK 
 
Período de retorno de um dado investimento. 
 
 
PENALIZAÇÃO 
 
Ver multa. 
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PENETRAÇÃO NO MERCADO 
 
Entrada de uma empresa num determinado mercado. 
 
 
PERFIL DE CLIENTE 
 
Cada cliente apresenta um determinado valor para a organização. Podem ser 
bons ou maus clientes em função do valor comercial que acarretam para a 
organização. Ver também personalização. 
 
 
PERFORMANCE DE UMA EMPRESA 
 
Quando falamos em performance, referimo-nos ao nível de desempenho de 
uma determinada empresa. Para analisar esse desempenho podem ser 
utilizados indicadores variados, tais como: evolução das margens, evolução 
das vendas, aumento de resultados líquidos, cash-flows, etc. 
 

 
PERPETUIDADE 
 
Valor investido com um carácter perpétuo. 
 
 
PERSONALIZAÇÃO 
 
Processo que consiste em vender ao cliente produtos ajustados às suas reais 
necessidades. 
 
 
PERT 
 
Representação gráfica de um conjunto de passos ou etapas. 
 
 
PESQUISAS DE MERCADO 
 
Ver estudos de mercado. 
 

 
PhD 
 
Grau de doutorado. Ver doutor e doutoramento. 
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PIB – PRODUTO INTERNO BRUTO 
 
Riqueza gerada por um país num determinado período. PIB = C (consumo 
privado) + I (Investimento) + G (consumo público) + (EXP-IMP) (exportações – 
importações). 
 
 
PIRATARIA 
 
Cópia injustificada/ilegal de produtos. A informática e a música são os casos 
mais flagrantes e comuns. 
 
 
PLANEAMENTO ESTRATÉGICO 
 
O planeamento estratégico consiste em pensar previamente a estratégia de 
negócio a seguir pela empresa. Nem todas as estratégias funcionam, mas 
devem ser cuidadosamente planeadas pelos gestores da empresa. 
 
 
PLANO DE MARKETING 
 
Planeamento dos elementos a tomar em conta na função marketing, tais como: 
definição do negócio, objectivos a tomar em conta, calendarização, orçamento, 
análise de concorrência, etc. 
 

 
PLANO DE NEGÓCIOS 
 
O plano de negócios comporta o planeamento das estratégias de negócio da 
empresa por determinado período de tempo. Deve incluir, entre outros, os 
seguintes elementos: análise SWOT (ver análise SWOT), segmentação de 
clientes, orientações e objectivos estratégicos, áreas chave, pontos críticos de 
sucesso, indicadores/rácios (ver rácio), etc. 
 

 
PLANO ESTRATÉGICO 
 

Documento que contém o planeamento estratégico para um determinado 
período de tempo. Ver planeamento estratégico. 
 
 
PME 
 
Designação utilizada para definir Pequenas e Médias Empresas. 
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PNB – PRODUTO NACIONAL BRUTO 
 
Mede a produção total de factores de produção nacionais. PNB = PIB + (total 
recebido do estrangeiro - total enviado para o estrangeiro). Ver PIB. 
 
 
PONTOS-CHAVE 
 
Aspectos críticos de um determinado assunto, por exemplo, de uma 
determinada reunião. 
 

 
PODER DE COMPRA 
 
Os consumidores têm diferentes poderes de compra, ou seja, diferentes 
capacidades financeiras para aquisição de produtos e serviços. Sendo assim, 
as empresas devem adequar os preços dos seus produtos ao poder de compra 
das populações. Em épocas de crise económica os consumidores tendem a 
perder poder de compra, isto é, ficam com uma menor capacidade monetária 
para adquirir produtos. Normalmente, cortam despesas com bens supérfluos. 
 
 
PONTO CRÍTICO DAS VENDAS 
 
Ver break-even point. 
 
 
PONTO DE SITUAÇÃO 
 
Reunião, normalmente rápida, que procura dar a conhecer o desenrolar de 
determinado projecto ou trabalho. 
 
 
PONTO MORTO DAS VENDAS 
 
Ver break-even point. 
 
 
PÓS-GRADUAÇÃO 
 
Curso de especialização que se desenvolve após o grau de licenciatura. Visa a 
aquisição de novos conhecimentos com uma perspectiva mais prática. 
Podemos encontrar inúmeros cursos de pós-graduação, nos mais variados 
ramos de actividade. 
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POC  
 
Plano Oficial de Contabilidade. Documento onde se encontram as regras e 
princípios para a contabilidade geral. Ver princípios contabilísticos. 
 
 
POCAL 
 
Plano Oficial de Contabilidade das Autarquias Locais. No fundo, trata-se de um 
POC adaptado para as autarquias. Ver POC. 
 
 
PONTO DE VENDA 
 
Local de venda de produtos: mercados tradicionais, feiras, hipermercados, lojas 
de rua, etc. 
 
 
PORTFÓLIO 
 
Carteira de títulos. Deve ser gerida (compra, venda, manutenção) para que se 
procure obter uma maximização do seu valor. Ver gestão de carteiras. 
 
 
POSICIONAMENTO 
 
Para que uma empresa consiga superar a concorrência deverá recorrer a 
determinadas estratégias. A forma como uma empresa se apresenta e coloca 
perante os seus clientes/mercados define-se como posicionamento. 
 
 
POSTO DE TRABALHO 
 
Ver cargo. 
 
 
POUPANÇA 
 
A poupança representa o valor não utilizado ou não investido na economia. No 
fundo, é a parte do rendimento que não é aplicada ou consumida. O conceito 
de poupança pode ser visto a nível da economia em geral ou das pessoas em 
particular, no seu dia-a-dia. 
 
 
PRÉMIO DE ASSIDUIDADE 
 
Benefício monetário atribuído aos empregados mais assíduos e sem faltas ao 
posto de trabalho. Ver absentismo.  
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PRÉMIO DE DESEMPENHO/PRODUTIVIDADE 
 
Bónus monetário atribuído a empregados que tenham apresentado 
desempenhos excepcionais na sua função. Depois de um rigoroso processo de 
avaliação escolhem-se quais os empregados que deverão receber o respectivo 
prémio. Este tipo de incentivo traz mais-valias para as organizações, dado que 
conseguem uma maior motivação e produtividade por parte dos seus 
empregados.  
 
 
PRESTAÇÃO 
 
Quantia a pagar por um determinado bem ou serviço, por exemplo, 
mensalmente. Ver renda. 
 
 
PRINCÍPIOS CONTABILÍSTICOS  
 
O POC – Plano Oficial de Contabilidade (ver POC) apresenta os seguintes 
princípios contabilísticos, pelos quais as empresas se devem pautar: 
 

 Continuidade (pressupõe que a empresa vai manter a sua actividade no 
futuro, que garante uma continuidade no tempo); 

 Especialização (os proveitos e custos devem ser contabilizados no 
momento em que se ocorrem); 

 Consistência (leva-se em consideração que a empresa não altera as 
suas questões contabilísticas de um ano para o outro); 

 Custo Histórico (devem-se tomar em consideração o custo de aquisição 
ou custo de produção); 

 Prudência (devem ser constituídas provisões em situação de percas 
prováveis); 

 Materialidade (considera que devem ser levados em conta elementos 
que possam influenciar a tomada de decisão); 

 Substância sobre a forma (deve-se levar em conta a substância e a 
realidade financeira) 

 
 
PRIVATIZAÇÃO 
 
Venda de uma empresa do Estado. O comprador pertence ao sector privado. 
 
 
PROCEDIMENTOS 
 
Definição de regras para o desenvolvimento de determinada tarefa. 
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PROCESSO PRODUTIVO 
 
Etapas de criação de um determinado produto. 
 
 
PROCESSOS 
 
Forma ou maneira de desempenhar determinada função. 
 
 
PROCURA 
 
Conjunto dos consumidores que pretendem adquirir produtos/serviços a um 
determinado preço e em determinado prazo de tempo. 
 
 
PRODUÇÃO CONTÍNUA 
 
Modalidade de produção que se caracteriza pela criação/fabricação de 
produtos por etapas. Recorre ao uso de linhas de produção e os produtos são 
produzidos em grande quantidade. A indústria automóvel é um bom exemplo. 
Este modo de produção também é denominado de produção em massa. Ver 
produção descontínua. 
 
 
PRODUÇÃO DESCONTÍNUA 
 
Neste tipo de produção produzem-se pequenas quantidades de diversos 
produtos. A grande desvantagem deste tipo de processo prende-se com o facto 
de ser bastante dispendioso. Ver produção contínua. 
 
 
PRODUÇÃO EM MASSA 
 
Ver produção contínua. 
 
 
PRODUÇÃO POR PROJECTO 
 
Como o próprio nome nos sugere, trata-se de um modo de produção 
vocacionado para um único produto. Destaca-se a pintura de um quadro ou a 
construção de uma vivenda. 
 
 
PRODUTOS DIGITAIS 
 
Atribui-se a designação de produtos digitais aos produtos comercializados (via 
download) pela internet. O e-book é um produto digital. 
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PRODUTOS GENÉRICOS 
 
Produtos que se caracterizam por não apresentar marca própria. Também são 
conhecidos ou denominados por produtos de marca branca. 
 
 
PRODUTIVIDADE 
 
O grau de produtividade de uma organização depende do nível de eficiência da 
produção e dos seus factores de produção (recursos humanos, equipamentos). 
 
 
PROGRAMA 
 
Conjunto de tarefas para um determinado período. Por exemplo, a realização 
de uma conferência exige um determinado programa de acção, com definição 
dos tópicos a serem expostos e debatidos durante a mesma. 
 
 
PROGRESSÃO NA CARREIRA 
 
A forma como um empregado evolui na sua função ou organização. 
 
 
PROJECTO DE INVESTIMENTO 
 
Ver análise de projectos de investimento (API). 
 
 
PROJECT FINANCE 
 
Empreendimento de grande envergadura no qual se envolvem diversas 
organizações. 
 
 
PROMOÇÃO 
 
Redução do preço de venda de um determinado bem. É frequente encontrar 
anúncios de promoções na maioria das lojas comerciais, principalmente em 
fases de crise ou de concorrência elevada. 
 
 
PROMOTOR 
 
Aquele que promove um determinado evento: feira, palestra, seminário, … 
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PROSPECTS 
 
Clientes considerados como potenciais para os produtos e serviços de 
determinada empresa. São todos aqueles que reúnem condições para se 
tornarem clientes da organização. Deve haver um esforço por parte da 
organização em atrair este conjunto de elementos e, eventualmente, tentar 
garantir a sua fidelidade.  
 
 
PROPRIEDADE INTELECTUAL 
 
Ver copyright. 
 
 
PROVEITOS 
 
Pode-se entender como proveito, tudo aquilo que constitui uma mais-valia 
monetária para a empresa. 
 
 
PROVISÕES 
 
As provisões servem para fazer face a eventuais percas de valor indefinido. 
Temos, por exemplo, as provisões para depreciação de existências. 
 
 
PUBLICAÇÃO DIGITAL 
 
Artigos/livros publicados na internet em formato electrónico. A versão 
electrónica de um qualquer jornal é um exemplo de uma publicação digital. 
 
 
PUBLICIDADE 
 
Divulgação de produtos e serviços através dos meios/canais de publicidade 
(ver meios de publicidade). Nos diversificados meios de publicidade incluem-
se, por exemplo, televisão, rádio, jornais, revistas, cartazes, publicidade em 
meios de transporte, internet e televisão digital. 
 
 
PULL 
 
Lógica de marketing que consiste em tentar cativar clientes para os produtos 
da empresa através de publicidade e promoções adequadas. Assenta na ideia 
de que o cliente procura os produtos da empresa junto dos respectivos pontos 
de venda. Ver push. 
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PUSH 
 
Lógica de marketing que consiste em canalizar produtos para o cliente através 
de uma força de vendas adequada. Ver pull. 
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Q 
 
 
 
QUALIFICAÇÕES 
 
O mesmo que competências. Ver competências. 
 
 
QUESTIONÁRIO 
 
Conjunto de questões sobre um determinado tema. Pode ser aplicado, por 
exemplo, em estudos de mercado que procurem conhecer a opinião dos 
clientes sobre os produtos da empresa ou em estudos de clima organizacional 
(ver clima organizacional) para determinar o grau de satisfação dos 
empregados. 
 
 
QUESTION MARKS 
 
Um dos quadrantes da matriz BCG (ver matriz BCG). Estas empresas 
caracterizam-se por ter uma reduzida quota de mercado num sector 
caracterizado por um forte crescimento. 
 
 
QUICK RATIO 
 
Ver acid test. 
 
 
QUOTA DE CLIENTE 
 
Trata-se de uma expressão cada vez mais em voga devido ao conceito de 
CRM (ver CRM) e define a parte do negócio que é gerada por um determinado 
cliente. Trata-se do conceito inverso de quota de mercado (ver quota de 
mercado). 
 
 
QUOTA DE IMPORTAÇÃO 
 
Quantidade de produtos que estão autorizadas a entrar em determinado país.  
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QUOTA DE MERCADO 
 
Percentagem de vendas que a empresa dispõe no mercado total. A quota de 
mercado depende do número de empresas presentes no mercado e da própria 
estrutura desse mercado.  
 
 
 
 
 
 
 



133 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

R 
 
 
RÁCIO 
 
Atribui-se a designação de rácio ao quociente entre duas grandezas que sejam 
correlacionáveis entre si. No fundo, os rácios são indicadores dos quais se 
podem retirar ilações sobre o estado da empresa. Existem diversas 
classificações para rácios, embora não exista uma definição universal. Como 
exemplos temos: 
 

 Rácios Financeiros 
 

 Rácios Económicos 
 

 Rácios de Produtividade 
 

Como exemplo de rácio, bastante comum, podemos indicar o de liquidez geral, 
que resulta do quociente do activo circulante pelo passivo circulante. São 
inúmeros os rácios que podem ser construídos dependendo das características 
da empresa e da informação que se pretende obter. Deve-se, no entanto, 
tomar em conta que os rácios fornecem apenas uma informação estática, 
naquele momento, pelo que, devem ser avaliados numa perspectiva de 
continuidade. 
 
 
RAJI 
 
Resultados obtidos pela empresa antes de juros e impostos. 
 
 

RANKING 
 
Listagem de empresas ou sectores de actividade tendo em conta determinados 
critérios de medida: ranking das empresas por nível de facturação, por valor de 
vendas, por rácio de liquidez, por resultado líquido, por número de 
empregados, entre outros. 
 
 
RATING 
 
Classificação de activos. Atribui-se uma classificação em função do seu 
desempenho. 
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REAVALIAÇÃO 
 
Voltar a avaliar algo. Por exemplo, um projecto de investimento pode ser sujeito 
a uma segunda apreciação. 
 
 
RECESSÃO ECONÓMICA 
 
Entende-se como recessão económica um período de baixa em termos de 
economia. Estes períodos, ou ciclos, podem caracterizar-se por um espaço 
temporal mais ou menos longo e, normalmente, caracterizam-se por 
determinadas situações: aumento de inflação, aumento da taxa de 
desemprego, contenção de custos, perda de poder de compra das famílias e 
redução do investimento. Ver retoma económica. 
 
 
RECOMPENSA 
 
Ver prémio de desempenho. 
 
 
RECURSOS HUMANOS 
 
Função da empresa que se dedica às questões relacionadas com o pessoal. 
Esta função envolve, entre outros, os seguintes aspectos: processo de 
recrutamento, avaliação de satisfação do pessoal, questões de segurança no 
trabalho, motivação, processamento de salários, gestão de faltas, formação, 
entre outros. Ver gestão de recursos humanos. 
 
 
RECRUTAMENTO 
 
Entrada/admissão de novos funcionários para uma empresa. O processo de 
recrutamento, muitas vezes, consiste em diversas etapas, tais como testes 
psicotécnicos, entrevista, exames médicos, provas escritas, entre outros. O 
processo de recrutamento pode ser efectuado por elementos da própria 
empresa, mas também pode ser feito com recurso a empresas especializadas 
ou a caçadores de cabeças. As novas tecnologias de informação têm vindo 
progressivamente facilitar o processo de recrutamento. Um grande número de 
empresas disponibilizam nos seus sites as vagas que estão em aberto, o que 
facilita a divulgação junto do público. Por outro lado, podemos encontrar sites 
especializados em emprego, nos quais as empresas anunciam detalhadamente 
as suas ofertas de emprego. 
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RECRUTAMENTO EXTERNO 
 
Sempre que se recrutem indivíduos externos à organização. Para proceder a 
recrutamentos externos recorre-se a entrevistas, anúncios na internet e até a 
contratação de empresas de selecção. 
 
 
RECRUTAMENTO INTERNO 
 
Transferência de empregados e funções dentro da própria organização. Nesta 
modalidade de recrutamento escolhem-se, dentro da própria organização, os 
elementos mais adequados para a função em causa. 
 
 
RECURSOS 
 
Conjunto de meios (humanos e técnicos) com os quais a empresa conta para o 
desempenho da sua actividade.  
 
 
REDE DE COMUNICAÇÃO 
 
Nas organizações podemos encontrar diversas representações da 
comunicação: rede em cadeia, rede Y, rede circular, rede em X e rede em 
estrela.  
 
 
REENGENHARIA 
 
Conceito muito em voga nos anos 90. Consiste em rever e redesenhar os 
processos de negócio de uma organização. Michael Hammer é considerado o 
pai desta teoria que, posteriormente, foi alargada para outros campos de 
actuação, como é o caso dos sistemas de informação, pelo que, 
frequentemente, se fala em reengenharia dos sistemas de informação. 
 

 
REESTRUTURAÇÃO 
 
Uma reestruturação consiste numa alteração/melhoria do negócio, estratégia, 
situação financeira, imobilizado, etc. 
 
 
REGULAMENTAÇÃO 
 
Conjunto de regras estabelecidas pelo Estado com objectivos de controlo de 
preços. 
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RELATÓRIO 
 
Documento no qual se descrevem conclusões sobre determinado assunto. 
Podemos destacar um relatório de auditoria. Ver auditoria e relatório de 
actividade. 
 
 
RELATÓRIO ANUAL 
 
Ver relatório de actividade. 
 
 
RELATÓRIO DE ACTIVIDADE 
 
O relatório de actividade não é mais do que um documento onde se descreve a 
evolução da actividade da empresa no ano anterior. 
 
 
RELATÓRIO DE AUDITORIA 
 
Documento onde são expostas as conclusões de uma auditoria.  
 
 
RELATÓRIO DE ESTÁGIO 
 
Documento escrito, no qual o estagiário descreve as tarefas que desempenhou 
durante o respectivo período de estágio (ver estágio). A elaboração de um 
relatório de estágio é normalmente exigida no caso de se tratar de um estágio 
académico de final de curso. Este relatório constitui um meio de avaliar o 
trabalho desenvolvido pelo respectivo estagiário. 
 
 
RENDA 
 
A renda não é mais do que o valor mensal pago ao arrendatário num contrato 
de arrendamento. Ver arrendamento. 
 
 
RENTABILIDADE 
 
A rentabilidade mede o grau de lucro num determinado investimento. Obtém-se 
pela divisão do lucro pelo valor investido (R=Lucro/Investimento). 
 
 
RESTRIÇÃO 
 
Qualquer factor que possa ser considerado um entrave ao normal 
desenvolvimento da actividade. 
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RESERVAS 
 
Montante mantido de parte, para que, em caso de necessidade, possa ser 
investido na empresa de forma a reforçar a situação líquida. 
 
 
RESÍDUOS 
 
Refugos e lixos resultantes da actividade económica. Estes resíduos devem ser 
convenientemente tratados de forma a não causarem problemas ambientais. 
 
 
RESPONSABILIZAÇÃO 
 
O processo de responsabilização consiste na atribuição de responsabilidades. 
 
 
RESULTADOS LÍQUIDOS  
 
Lucro da empresa no final do exercício, depois de subtraídos os custos. 
 
 
RETOMA ECONÓMICA 
 
O conceito de retoma económica aplica-se, fundamentalmente, quando 
falamos em nações. Assim, pode-se dizer que um país se encontra em retoma 
económica, quando se encontre em fase de arranque, após uma crise 
económica mais ou menos profunda. 
 
 
RETRACÇÃO DO MERCADO 
 
Situação de mercado em que não há reacção aos produtos/serviços por parte 
do cliente. De facto, em épocas de crise, como a que atravessamos, o 
consumo baixa de forma significativa. 
 
 
REUNIÃO 
 
Numa reunião são abordados os mais diversos tópicos: evolução dos 
trabalhos, determinação de estratégias futuras para a empresa, evolução da 
actividade da empresa, entre outros. 
 
 
REUTILIZAÇÃO 
 
O conceito de reutilizar, como o próprio nome sugere, consiste em voltar a 
englobar no processo produtivo, determinados produtos, sujeitos a processos 
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de transformação: embalagens de plástico, garrafas, lixos domésticos, etc. Este 
conceito é fundamentalmente utilizado no que concerne a questões ambientais 
para incutir uma preocupação com a reciclagem e posterior utilização de 
resíduos (ver resíduos). 
 
 
RISCO 
 
Grau ou nível de incerteza associado a um determinado negócio ou decisão. 
Todo e qualquer negócio, bem como eventuais decisões tomadas, encontram-
se sujeitas a riscos da mais variada ordem. Podemos enunciar diversos tipos 
de risco, apresentados de seguida. 
 
 

 Risco político  
 

 Risco financeiro  
 

 Risco de mercado  
 

 Risco do negócio  
 

 Risco cambial  
 
 
RISCO CAMBIAL 
 
Nível de risco associado a variações cambiais.  
 
 
RISCO DE MERCADO 
 
Conjunto de factores que pode afectar a rendibilidade de todas as acções. Este 
tipo de risco pode ser superado através de diversificação, isto é, do 
investimento em diversos mercados e activos. Ressalta a ideia de que não se 
devem colocar todos os ovos no mesmo cesto. Ver também risco específico. 
 
 
RISCO DE NEGÓCIO 
 
Grau de incerteza associado ao negócio em si. 
 
 
RISCO ESPECÍFICO 
 
Conjunto de factores que podem afectar directamente uma empresa ou 
actividade. Este tipo de risco não pode ser extinto recorrendo à diversificação, 
ao contrário do risco de mercado (ver risco de mercado) ou risco sistemático. 



139 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

RISCO FINANCEIRO 
 
Variáveis de ordem financeira que podem influenciar a actividade. Podemos 
destacar o caso das evoluções de índices e de taxas de juro. 
 

 
RISCO POLÍTICO 
 
Risco associado a variações políticas. 
 
 
RISCO SISTEMÁTICO 
 
O mesmo que risco de mercado. Ver risco de mercado. 
 
 
ROC 
 
Revisor Oficial de Contas. O acesso e estatuto da profissão são definidos pela 
OROC - Ordem dos Revisores Oficiais de Contas (www.oroc.pt)  
 
 
ROI – RETURN OF INVESTMENT 
 
Rentabilidade de um determinado investimento.  

 
 
ROTAÇÃO DE STOCKS 
 
Nível de movimentação (entradas e saídas) das mercadorias em armazém. 
 
 
RUPTURA DE STOCKS 
 
Estamos em presença de uma ruptura de stocks (ver stocks) quando, em 
armazém, não se encontram mercadorias suficientes para fazer face às 
encomendas. Por vezes, as rupturas de stocks verificam-se em situações de 
uma grande procura repentina de um determinado produto. Para evitar este 
tipo de situação deve haver uma correcta e planeada gestão de stocks. Ver 
gestão da produção. 

http://www.oroc.pt/


140 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

S 
 
 
SALÁRIO 
 
Remuneração mensal do empregado. Ao salário base, acrescem, ainda, em 
caso disso, comissões, horas extraordinárias, subsídios de deslocação, 
compensações diversas, entre outros benefícios. 
 
 
SALÁRIO BRUTO 
 
Salário ao qual ainda não se subtraíram os respectivos encargos. Ver salário 
líquido. 
 
 
SALÁRIO LÍQUIDO 
 
O salário líquido resulta da diferença entre salário bruto e respectivos 
encargos. Ver salário bruto.  
 
 
SALÁRIO MÉDIO 
 
Valor médio dos salários de todos os efectivos de uma determinada empresa 
(somatório de salários / nº de funcionários). 
 
 
SALÁRIO MÍNIMO 
 
O Estado estabelece um salário mínimo nacional, abaixo do qual não poderá 
haver outros salários. Actualmente, no nosso país, o salário mínimo é de 485 
euros. 
 
 
SALES E LEASEBACK 
 
Trata-se de um contrato em que determinada empresa vende um imóvel e, em 
simultâneo, procede a um arrendamento do mesmo para si própria.  
 
 
SALES FORCE AUTOMATION 
 
Automatização das vendas com recurso a novas tecnologias de informação. 
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SATISFAÇÃO NO TRABALHO 
 
Está cientificamente provado que empregados motivados têm um grau superior 
de produtividade (ver produtividade). Para que um indivíduo se sinta satisfeito 
no trabalho deverá haver todo um conjunto de elementos motivadores, tais 
como: boas condições de trabalho, higiene e segurança no trabalho, 
sentimento de utilidade do trabalhador perante a empresa, bom trabalho de 
equipa, etc. 
 
 
SAZONALIDADE 
 
Variação anual de actividades. Por exemplo, os gelados vendem-se com 
particular incidência nos meses de Julho a Setembro. 
 
 
SCORING 
 
Ferramenta utilizada na banca para avaliar a capacidade financeira de 
entidades que solicitem crédito. O scoring é constituído pela adição de um 
conjunto de variáveis, cada uma delas com uma determinada ponderação. No 
final, apura-se um determinado valor que poderá ser enquadrado num de 
diversos intervalos. Em função do intervalo em que este se situa, será tomada 
a decisão de atribuir, ou não, crédito ao solicitante.  
 
 
SEDE 
 
Localização dos escritórios e administração da empresa. 
 
 
SECTOR DE ACTIVIDADE 
 
É comum dividir os sectores da nossa economia em: sector primário 
(agricultura, pescas, actividades extractivas); sector secundário (indústria e 
construção); sector terciário (serviços, como o comércio e a educação). 
 
 
SECTOR PRIVADO 
 
Parte da economia que pertence aos privados. 
 
 
SECTOR PÚBLICO 
 
Parte da economia que pertence ao Estado. 
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SERVIÇOS APÓS-VENDA 
 
Conjunto de serviços prestados ao cliente após a aquisição do produto/serviço: 
assistência, garantias, manutenção, etc. 
 
 
SERVIÇOS PERSONALIZADOS 
 
Oferta de serviços adaptados aos gostos de cada cliente. Os serviços 
personalizados devem-se, sobretudo, a recentes sistemas de informação, dos 
quais podemos destacar, por exemplo, o CRM (ver CRM). 
 
 
SERVIÇOS PÓS-VENDA 
 
O mesmo que serviços após-venda. 
 
 
SEGMENTAÇÃO DE MERCADOS 
 
Processo que consiste na divisão do mercado em diversos conjuntos com 
características semelhantes. Os conjuntos obtidos caracterizam-se por 
conterem elementos bastante parecidos entre si. Em segmentação de 
mercados podem ser utilizados diversos critérios, dos quais destacamos os 
seguintes: 
 

 Segmentação geográfica (por área geográfica: Norte, Sul, Centro); 
 Segmentação demográfica (idade, sexo) 
 Segmentação em função de benefícios (redução do número de 

calorias): 
 Segmentação em função da ocasião (dia do pai, dia dos namorados); 
 Critérios mistos (por exemplo: demográfica + geográfica) 

 

 

SEGURANÇA EM REDES 
 
A informação é vital para o bom funcionamento de uma empresa. As 
organizações devem dispor de equipamentos informáticos adequados, tais 
como firewalls, para evitar ataques de vírus. 
 
 
SEGUROS 
 
Um contrato de seguro, no fundo, consiste numa forma de fazer face a uma 
perca futura de montante incerto. As incertezas e intempéries levam as 
empresas a efectuar seguros.  
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SERVIÇOS CENTRAIS 
 
Ver escritórios centrais. 
 
 
SILO 
 
Depósito para matérias-primas ou mercadorias. Muito utilizado em fábricas de 
rações. 
 
 
SINDICATO 
 
Os sindicatos são associações cuja função é a defesa dos trabalhadores. 
 
 
SINERGIA 
 
Conceito lançado por Igor Ansoff, no seu livro “Corporate Strategy”. Assenta na 
ideia que duas empresas em conjunto tem um maior valor do que a soma das 
duas em separado. Este conceito é bastante utilizado ao nível de fusões, de 
alianças e de equipas de trabalho. 
 
 
SITE 
 
Página web de determinada empresa. Hoje em dia, todas as organizações 
dispõem de sites, nos quais divulgam os seus produtos e serviços. Trata-se de 
uma forma de, a custos relativamente reduzidos, conseguir atingir o público. 
 
 
SITE INSTITUCIONAL 
 
Página de internet de uma determinada instituição, normalmente pública. 
 
 
SISTEMA DE GESTÃO DE BASE DE DADOS (SGDB) 
 
Sistema que gera a(s) base(s) de dados de uma organização. 
 
 
SISTEMAS DE INFORMAÇÃO 
 
Podemos definir sistemas de informação como sendo sistemas que recolhem, 
processam e, posteriormente, fornecem informação a quem dela necessita. A 
informação é muito importante e vital para a vida de qualquer organização, pelo 
que, a existência de sistemas de informação é de grande utilidade. Como 
exemplos de sistemas de informação, podemos destacar os sistemas de 
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informação geográfica (ver sistemas de informação geográfica), sistemas de 
informação estatística (ver sistemas de informação estatística), sistemas de 
informação de marketing, sistemas de informação demográfica, entre outros. 
 
 
SISTEMAS DE INFORMAÇÃO ESTATÍSTICA 
 
Fontes estatísticas de informação. Podemos destacar caso do INE – Instituto 
Nacional de Estatística (www.ine.pt).   
 
 
SISTEMAS DE INFORMAÇÃO GEOGRÁFICA 
 
Sistema que permite o tratamento da informação geográfica. Os dados são 
trabalhados e representados cartograficamente. 
 
 
SOBREVIVÊNCIA 
 
Acima de tudo, uma empresa tem como objectivo garantir a sua sobrevivência 
no mercado em que se encontra presente. 
 
 
SÓCIO 
 
Denomina-se sócio, aquele que tem parte numa sociedade.  
 
 
SOFTWARE 
 
Programas de computador utilizados para desenvolver e desempenhar 
determinadas funções. São numerosos os softwares que podemos encontrar 
no mercado orientados para as necessidades das empresas: folhas de cálculo, 
gestão de stocks, facturação, contabilidade, administrativo, processador de 
texto, bases de dados, gestão de projectos, entre outros. Constituem um 
precioso auxiliar para as respectivas funções a que se destinam.  
 
 
SONDAGENS 
 
Uma metodologia de pesquisa de mercado. As sondagens consistem num 
conjunto de questões colocadas ao público em geral sobre um determinado 
assunto ou tema em particular. Por exemplo, as sondagens junto da população 
sobre preferências políticas são uma prática comum. As sondagens podem ser 
realizadas através do telefone, através de questionários na rua, de 
questionários na internet ou outras modalidades. Ao nível empresarial as 
sondagens são correntemente utilizadas para que os departamentos de 

http://www.ine.pt/
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marketing se consigam aperceber de quais são os gostos e necessidades dos 
clientes e potenciais clientes. 
 
 
START-UP 
 
Empresa, normalmente ligada a tecnologias de informação, que se encontra na 
fase de início de actividade. 
 
 
STARS 
 
Quadrante da matriz BCG (ver matriz BCG). As empresas/actividades deste 
quadrante caracterizam-se por ter uma boa quota de mercado num sector com 
rápido crescimento. 
 
 
STOCKS 
 
Quantidade de mercadorias/matérias-primas/produtos acabados em armazém. 
Ver gestão de stocks. 
 
 
STRESS 
 
Nível de saturação no desempenho de uma determinada função ou trabalho. 
Profissões com elevado grau de repetição e carregadas de objectivos podem 
ser geradoras de mau-estar dentro da organização. O stress traduz-se em 
perca de competitividade. 
 
 
SWAP 
 
Contrato em que se efectua um processo de troca de fluxos de tesouraria 
durante um período de tempo definido. Os swaps mais comuns são os de taxa 
de juro e os de divisas. 
 

 

SUBSÍDIO 
 
Montante atribuído para apoio à actividade ou expansão da empresa. É o caso 
de um subsídio comunitário. 
 
 
SUMÁRIO EXECUTIVO 
 
Resumo de um relatório ou proposta de negócios. 
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SUPERVISOR 
 
Aquele que supervisiona algo, isto é, que controla e garante o cumprimento de 
objectivos previamente definidos. 
 
 
SUPLY CHAIN MANAGEMENT 
 
Gestão das actividades ligadas à cadeia de distribuição e fornecimento de 
produtos/serviços da empresa. 
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T 
 
 
TÁCTICA 
 
Termo de estratégia empresarial que, no fundo, representa uma habilidade 
para resolver determinado problema. 
 
 
TAREFA 
 
Ver cargo. 
 
 
TASK FORCE 
 
Equipa de trabalho destacada para desempenhar uma determinada função ou 
projecto. 
 
 
TAXA DE JURO 
 
Representa o preço do dinheiro. No caso de contracção de um empréstimo, 
representa o valor percentual que a entidade solicitadora de financiamento terá 
que pagar pelo dinheiro pedido. No caso de um depósito, representa a 
remuneração do mesmo. 
 
 
TAXA DE ACTUALIZAÇÃO 
 
Taxa empregue para calcular o valor actual (para hoje) de um conjunto de 
fluxos financeiros futuros. Ver taxa de capitalização. 
 
 
TAXA DE CAPITALIZAÇÃO 
 
Taxa empregue para calcular o valor futuro de um conjunto de fluxos actuais. 
Ver taxa de actualização. 
 
 

TAXA DE INFLAÇÃO 
 
Valor percentual da subida dos preços. Ver inflacção. 
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TAXA DE JURO NOMINAL 
 
Taxa de juro com inflação incluída. 
 
 
TAXA DE JURO REAL 
 
Taxa de juro à qual se subtrai a inflação. 
 
 
TÉCNICA 
 
Forma ou habilidade em desenvolver determinada tarefa. 
 
 
TÉCNICAS DE GESTÃO 
 
Conjunto de soluções integradas empregues pelo gestor para tornar possível a 
gestão de uma empresa. 
 
 
TECNOLOGIAS DE PONTA 
 
Ver alta tecnologia. 
 
 
TECNOLOGIAS DE INFORMAÇÃO 
 
Nos últimos anos a evolução das tecnologias de informação foi de tal forma 
expressiva que alterou a maneira de estar de organizações e indivíduos. Ao 
nível da internet acelerou-se o mundo dos negócios com a chegada do 
comércio electrónico (ver comércio electrónico). Actualmente, com a 
evolução das tecnologias móveis (ver comércio móvel), desenvolvem-se 
novas formas de efectuar transacções comerciais. 
 
 
TELEMARKETING 
 
Conceito de marketing que assenta na utilização do telefone como forma de 
contactar e captar clientes. De facto, a utilização do telefone enquanto canal de 
comunicação entre empresa e cliente, pode-se assumir como uma boa 
estratégia de captação de clientes. Por outro lado, por vezes, o cliente pode 
sentir-se incomodado com este tipo de prática. 
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TELETRABALHO 
 
O teletrabalho pode ser entendido como a utilização das tecnologias de 
informação e comunicação para trabalhar/desempenhar uma determinada 
função à distância, isto é, sem que se verifique uma deslocação física do 
trabalhador ao local de trabalho habitual. A prática do teletrabalho exige todo 
um conjunto de condições individuais e laborais para que possa ser 
desempenhado com a melhor performance possível. Ao nível individual, o 
teletrabalhador deve desenvolver as seguintes características: organização, 
capacidade de gestão do tempo, capacidade de desenvolvimento pessoal, etc. 
Ao nível laboral, o teletrabalhador deverá dispor de condições logísticas 
adequadas. 
 
 
TELEVISION-COMMERCE (T-COMMERCE) 
 
Possibilidade de efectuar transacções comerciais através de televisão 
interactiva. No fundo, é uma evolução do comércio electrónico, mas aplicado 
no televisor. 
 
 
TEORIAS X, Y e Z 
 
As teorias do X e do Y nasceram nos anos 50 pela mão de um professor do 
MIT – Massachusetts Institute of Technology, Douglas McGregor. A teoria do X 
considera que as pessoas não sentem gosto em trabalhar e apenas o fazem se 
forem obrigados. A teoria do Y funciona de forma inversa, e considera que as 
pessoas se podem sentir realizadas no trabalho que desenvolvem se não 
forem obrigadas. Finalmente, a teoria do Z, da autoria de William Ouchi, 
considera que os trabalhadores apresentam o mesmo nível de envolvimento 
dos gestores, caso haja incentivos e prémios em função do desempenho e da 
produtividade. 
 
 
TESOURARIA 
 
A gestão de tesouraria é fundamental na vida das organizações. Uma 
tesouraria equilibrada deixa a antever uma situação de liquidez na empresa. 
Ver fundo de maneio. 
 
 
TESTES 
 
A vida nas organizações é feita de avaliação permanente. Temos testes de 
auditorias, testes de conformidade, testes de recrutamento, testes de 
desempenho, testes psicotécnicos, etc. 
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TIRAGEM 
 
Nº de exemplares de determinado livro, revista ou publicação. 
 
 
TÍTULOS 
 
Exemplos de títulos: acções, obrigações, ... 
 
 
TIR – TAXA INTERNA DE RENTABILIDADE 
 
Em projectos de investimento, a TIR é a taxa que torna o valor actual líquido 
nulo. Ver VAL. 
 
 
TIMMING 
 
Duração de uma determinada operação de gestão ou o momento exacto para 
efectuar um determinado negócio. 
 
 
TOC 
 
Técnico Oficial de Contas. Denomina-se por TOC, aquele que desenvolve e é 
responsável por contabilidades. Para desenvolver a sua profissão deve estar 
inscrito na OTOC – Ordem dos Técnicos Oficiais de Contas (www.otoc.pt).  
 
 
TOTAL QUALITY MANAGEMENT (TQM) 
 
Qualidade total. Convicção de que se deve obter o melhor desempenho 
possível em termos de qualidade. As empresas japonesas são os casos mais 
exemplares deste tipo de cultura. 
 
 
TOPO DE GAMA 
 
Produtos de luxo dentro de uma determinada gama. Expressão muito utilizada 
no sector automóvel.  
 
 
TRACKING 
 
Conjunto de políticas definidas para a captação de clientes. Actualmente, a 
melhor solução para manter clientes passa pela personalização (ver 
personalização), isto é, pelo estudo do perfil do cliente (gostos, capacidade 

http://www.otoc.pt/
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financeira,...), para que, posteriormente, se ofereçam produtos e serviços 
adequados ao perfil determinado.  
 
 
TRÁFEGO 
 
A atracção de público para a homepage é hoje fundamental para as 
organizações que comercializem produtos pela internet. A geração de tráfego 
pode ser conseguida através de publicidade em plataformas apropriadas. 
 
 
TRANSPORTE 
 
O transporte consiste na deslocação de produtos desde as unidades produtivas 
até aos pontos de venda ou directamente para o consumidor final. Cada 
empresa deve ponderar cuidadosamente o custo de transporte que terá de 
suportar, bem como, escolher o meio transporte mais adequado para os seus 
produtos. Algumas empresas dispõem de frotas próprias para efectuar as suas 
distribuições, não necessitando de recorrer a entidades externas. 
 
 
TRIBUTAÇÃO 
 
Aplicação de taxas de impostos sobre as organizações. É o caso do IRC (ver 
IRC). 
 
 
TRUST 
 
Domínio de mercado por parte de um conjunto de empresas. Esta situação é 
combativa com determinadas medidas, denominadas medidas anti-trust. 
 
 
TURNAROUND 
 
Viragem radical da situação de uma empresa, por exemplo, em termos de 
estratégia. Normalmente, esta expressão é empregue sempre que uma 
empresa deixe de se encontrar numa zona de prejuízo e se desloque para uma 
zona de lucro. Basicamente, a empresa encontrou uma solução que lhe 
permitiu sair da crise em que se encontrava. 
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U 
 
 
UNIÃO EUROPEIA 
 
Começou por se denominar CEE – Comunidade Económica Europeia. Neste 
momento designa-se por União Europeia, UE, e é constituída por 27 estados 
membros. Os países que neste momento constituem o espaço comunitário são 
os seguintes: 
 

 Áustria  
 Bélgica 
 Chipre 
 Alemanha 
 Suécia 
 Portugal 
 Espanha  
 França 
 Estónia  
 Grécia 
 Reino Unido 
 Hungria  
 Bulgária  
 Finlândia 
 Letónia  
 Lituânia  
 Malta  
 Itália 
 Luxemburgo 
 Irlanda 
 República Checa  
 Roménia  
 Eslováquia  
 Eslovénia  
 Dinamarca 
 Países Baixos 
 Polónia 

 
 

UNIÃO MONETÁRIA 
 
Conjunto de países aderentes à moeda única. 
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UNIDADE DE PRODUÇÃO 
 
Fábrica onde são produzidos bens ou artigos. A unidade de produção é 
também denominada de unidade fabril ou unidade industrial. Por vezes, o 
parque industrial de uma determinada empresa encontra-se longe dos 
escritórios centrais. Normalmente, as unidades de produção situam-se nas 
chamadas zonas industriais das cidades ou vilas. 
 
 
UTILIDADE 
 
O conceito de utilidade é um dos mais importantes em economia. Traduz o 
grau de satisfação do consumidor em relação a determinado bem. 
Efectivamente, um consumidor só adquire produtos se deles retirar utilidade. 
Sendo assim, é importante para as empresas conhecerem os gostos e 
necessidades dos seus clientes para que possam oferecer produtos e serviços 
que lhe tragam utilidade na satisfação de necessidades. 
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V 
 
 
VACAS GORDAS 
 
Expressão utilizada para definir um período de alta na economia. Estes 
períodos são associados a crescimento das empresas, subida de salários, 
maior poder de compra e optimismo geral da economia. 
 
 
VACAS MAGRAS 
 
Expressão utilizada para definir um período de baixa na economia. Em 
períodos de baixa as empresas retraem-se, os salários mantém-se em níveis 
baixos, as pessoas sentem o seu poder de compra cair e a economia está 
destabilizada. 
 
 
VALOR 
 
A valorização de um determinado bem ou activo. O valor é um conceito 
diferente de preço. Cada consumidor confere uma determinada utilidade/valor a 
um bem independentemente do seu preço de compra. 
 
 
VALOR ACRESCENTADO 
 
Valor adicional. 
 
 
VALOR CONTABILÍSTICO 
 
Valor de um determinado activo, expresso em termos contabilísticos. 
 
 
VALOR DE MERCADO 
 
Valor da empresa em Bolsa. Resulta da multiplicação da cotação de mercado 
pelo nº de acções da empresa. 
 
 
 
 
 



155 

 

Dicionário de Gestão - de A a Z 

 © Pedro Miguel da Silva Fernandes 

 

VALOR DO CLIENTE 
 
Em contextos de e-business (ver e-business) cada cliente é classificado como 
tendo um determinado valor monetário. Os melhores clientes são os que se 
traduzem em lucro, enquanto os maus clientes traduzem-se em prejuízo.  
 
 
VAL - VALOR ACTUAL LÍQUIDO 
 
Valor real de um projecto de investimento depois de subtraído o respectivo 
montante investido. 
 
 
VALOR RESIDUAL 
 
Valor de resíduo dos equipamentos. Todo e qualquer equipamento apresenta 
um determinado período de vida (5,10,20 anos…), e vai sofrendo 
desgaste/depreciação ao longo do tempo de utilização. Em contabilidade e 
finanças, entende-se o valor residual como sendo o valor monetário do 
equipamento no final da sua vida útil. 
 
 
VANTAGEM COMPETITIVA 
 
Factor que seja considerado um aspecto-chave para o negócio da empresa ou 
organização. Ver competitividade. 
 
 
VENDA A PRAZO 
 
Sempre que o pagamento não seja efectuado no momento da venda. Numa 
venda a prazo estabelece-se entre comprador e vendedor um determinado 
prazo de pagamento, por exemplo, de 30, 60 ou 90 dias. 
 
 
VENDA A PRONTO 
 
Sempre que o pagamento seja realizado no momento da venda. 
 
 
VENDEDOR 
 
Os vendedores são uma peça importante nas empresas. Encontram-se no 
terreno, em contacto directo com o cliente e, por vezes, ganham comissões 
pelas vendas que efectuam (ver comissão). 
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VÍDEOCONFERÊNCIA 
 
Sistema de comunicação visual, à distância, utilizando equipamentos 
adequados. Permite a troca de dados e imagens em tempo real. 
 
 

VIRAL MARKETING 
 
Modalidade de marketing que assenta na ideia que a publicidade se espalha 
pela internet tal como um vírus.  
 
 
VÍRUS 
 
Programa informático concebido com objectivos de destruir informação e 
causar danos em sistemas informáticos. 
 
 
VISÃO DO NEGÓCIO 
 
Os gestores e empresários devem ter visão do negócio da sua organização, 
isto é, capacidade para perspectivar o futuro da empresa. Uma boa visão do 
negócio permite desenvolver estratégias de actuação e traçar cenários para o 
futuro. 
 
 
VOLATILIDADE  
 
A volatilidade diz respeito a variações bruscas, extremistas, de mercados ou 
títulos cotados em bolsa.  
 
 
VOLUME DE NEGÓCIOS 
 
Valor global das vendas/prestação de serviços de determinada empresa. 
 
 
VORTAL 
 

Portal vertical especializado em determinado tema. Podemos encontrar portais 
desta natureza especializados em assuntos como emprego, desporto e 
viagens. 
 
 

VPN – VIRTUAL PRIVATE NETWORK 
 
Trata-se de uma modalidade de rede que recorre à utilização de um túnel 
seguro através do qual se transmitem os pacotes de informação. 
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W 
 
 
WAN – WIDE AREA NETWORK 
 
Rede alargada. Pode atravessar diversos continentes. É o caso da internet. 
(ver internet e, também, LAN – Local Area Network e MAN – Metropolitan 
Area Network). 
 
 
WEB SITE 
 
Site da internet.  
 
 
WEBMARKETING 
 
Marketing da internet. Comporta aspectos como: publicidade na web, 
promoções on-line, gestão do site e personalização de produtos e serviços. 
 
 
WEBMASTER 
 
Responsável pela gestão do site de determinada instituição. 
 
 
WIN-WIN SITUATION 
 

Expressão usada nos Estados Unidos para definir situações/cenários de gestão 
em que todos os intervenientes ganham com um determinado negócio ou 
técnica de gestão. 
 
 
WWW 
 
World Wide Web. Termo utilizado para definir internet. 
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Z 
 
 
 
ZONA EURO 
 
Conjunto formado pelos países europeus aderentes à moeda única. Ver união 
monetária. 
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