M

M.B.A
Master in Busines Administation, curso de pds-graduacdo com alta carga horaria.

Mach Code
Um codigo formado por partes de um nome e enderec¢o, o qual serve para identificar um
registro especifico. Utilizado para eliminar duplicidade de nomes.

Macrolocalizacao
Determinacdo do melhor local para um grande negécio, como uma rede de lojas ou um
shopping center.

Mailing List
Relacdo de nomes, enderecos e dados adicionais de consumidores e prospects para realizar
acdes de marketing.

Mailling List
Lista que contém nomes e enderecos usados em malas direta.

Making Off
Recurso utilizado para registro visual da situacdo dos bastidores com comentarios e
observacdes da cenas e dos acontecimentos.

Manager
Gerente, administrador, dirigente.

Manutencdo de Dados
Consiste no processo de adicionar, atualizar ou apagar dados nos arquivos de uma base de
dados, visando manter sua integridade e atualidade.

Mapa Tematico
Mapa que apresenta, sobre a base cartografica, informagdes sobre temas e analises
diversas. Mapa cujo objetivo principal é representar fendmenos de um certo tema.

Marca de Fabricante
Marca criada e pertencente a um fabricante de um produto ou servico.

Marca de Familia
Diz se do uso da mesma marca nominal para todos os artigos do produtor.

Marca de Servico
Palavras, simbolos ou sinais legalmente registrados por uma empresa referentes e uma
oferta de servico.

Marca
Identificacdo sob a forma de nome, simbolo, termo, desenho ou alguma combinacgéo de
todos, que diferencia um produto de seus similares.

Mark-Up
Margem percentual na comercializagdo sobre o valor de aquisi¢cdo do produto, ou seja,
compra igual a R$1,00, venda igual a R$1,10, portanto mark-up de 10%.

Margem Bruta
Diferenca entre a venda liquida e o custo dos produtos.



Margem de Contribuicao

Diferenca entre o preco de venda e o custo variavel por unidade de produto. Recebe este
nome porque constitui a contribuicdo que cada unidade vendida da cobertura dos custos
fixos de producao.

Margem de Erro
Diferenca maxima provavel ( com probabilidade 1 - x) entre a estatistica amostral
observada e o verdadeiro valor do pardmetro populacional.

Margem de Seguranca
A diferenca entre o preco de compra das acfes de uma empresa e seu valor intrinseco mais
alto.

Market Corporate Plan
Plano de marketing da empresa.

Market Price
Valor que o comprador paga pelo produto ou servico, para satisfazer suas necessidades.

Market Share

Fatia de mercado, participacdo no mercado. Parte do mercado controlada por determinado
produto; muitas vezes, o desejo de alcancar uma participacao especifica do mercado é
anunciado como uma meta do plano de marketing. Veja também Participacdo de mercado.

Market
Mercado.

Marketing

1. Conjunto de atividades cujo objetivo € levar bens e servigcos do produtor ao consumidor.
A area de acdo do marketing € mais ou menos ampla conforme o enfoque que lhe dé cada
empresa. 2. Técnica de administracdo que sustenta que 0s objetivos organizacionais
dependem da determinacao das necessidades e desejos do mercado - alvo e da sua
satisfacdo destes de maneira efetiva e eficiente do que os concorrentes. 3. Processo de
planejamento, execucdo, pre¢o, comunicacéo e distribuicdo de idéias, bens e servicos de
modo a criar trocas que satisfacam objetivos individuais e organizacionais. 4. Processo
social e gerencial pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam atraveés
da criacado, oferta e troca de produtos de valor com outros.

Marketing de Relacionamento
Permitir que empresas mantenham relacionamento estreito/parceria com seus clientes e
com isso consigam a lealdade dos mesmos. Uma filosofia que visa fidelizar seus clientes.

Marketing de Servicos
Disciplina que estuda os fenbmenos e fatos que ocorrem na venda de servi¢cos e nos
servicos que acompanham a venda de tangiveis.

Marketing de Valor
Principio do marketing consciente que determina que a empresa deveria empregar a maior
parte de seus recursos em investimentos de marketing para aumentar seu valor.

Marketing de Varejo

Atividade comercial responsavel por providenciar mercadorias e servi¢co desejados pelos
consumidores. Henri Richter definiu o varejo como um processo de compra de produtos e
quantidade relativamente grande dos produtores, atacadistas e outros fornecedores e
posterior venda em quantidade de menores ao consumidor final.



Marketing Diferenciado

1. Esforco de marketing concentrado em um particular segmento de mercado para efeito de
um tratamento exclusivo. 2. Estratégia de cobertura de mercado na qual a empresa decide
visar varios segmentos do mercado e desenvolve ofertas especificas para cada um deles.

Marketing Direto

1. Marketing efetuado através de propaganda em varios tipos de midia que interagem
diretamente com os consumidores, geralmente solicitando a eles que apresentem uma
resposta direta. 2. Venda direta. 3. Sistema de venda em que a figura do vendedor ou de
um ponto de venda é substituida, no todo ou em parte, por estimulos de compra feitos
através da midia impressa ou eletrénicos.

Marketing em Massa
Abordagem de marketing que visa atingir todos os consumidores de maneira Unica.

Marketing Focado no Cliente

Obtencdo de um valor pleno de duragcéo de cada cliente e manutencédo dessa duracéo
crescente ano apos ano. E usar os lucros excedentes do sucesso alcancado para custear a
conquista de novos clientes a um custo mais baixo. O objetivo, a logo prazo, é a
sobrevivéncia e o crescimento rentaveis.

Marketing Institucional
Atividades empreendidas para criar, manter ou alterar as atitudes e comportamentos dos
clientes- alvo para com uma organizacao.

Marketing Interno (ou Endomarketing)

Marketing executado por uma empresa de servicos para treinar e motivar de forma efetiva
os funcionarios que entram em contato com o consumidor e com todo o pessoal de apoio no
servi¢co, de modo a trabalhar uma equipe para proporcionar a satisfacdo do cliente.

Marketing Politico

Emprego das ferramentas do marketing a fim de posicionar o candidato. Destacam-se a
pesquisa de mercado eleitoral, o planejamento do conceito do candidato as estratégias a
serem aplicadas, a midia a ser utilizada e a organizacdo geral da campanha.

Marketing Social

Atividade empreendida para gerar mudanca de comportamento e atitudes visando uma
transformacéo social. Marketing para causas sociais: estratégia de posicionamento que
associa uma empresa/marca a uma causa social visando agregar valor a marca e estimular
as vendas.

Marketplace

Termo em inglés utilizado para definir a palavra mercado, do ponto de vista do marketing.
Dentro do marketing digital, esta palavra é usada para diferenciar o mercado fisico
(marketplace) do virtual (marketspace).

Matriz de Ansoff
A matriz de Igor Ansoff sobre fases de crescimento empresarial relaciona, num dos eixos, 0s
mercados atuais e novos, e no outro, os produtos atuais e novos.

Matriz BCG

Forma de representar graficamente o posicionamento de seus produtos no mercado tendo
como variaveis o crescimento do setor e a participacédo relativa de mercado. A matriz
identifica quatro tipos de produtos ou familias de produtos: estrelas, vacas leiteiras, crianca
prodigio e cachorros, sugerindo estratégias adequadas para cada situacao.



Media Plan
Plano de midia.

Meeting
Reunido. Grupo de pessoas congregadas em determinado lugar para discutir objetivos
comuns. Conjunto de pessoas reunidas.

Mensurabilidade
Grau pelo qual o tamanho e o poder da compra dos segmentos do mercado podem ser
mensurados.

Mercado

Consiste em todos os consumidores potenciais que compartilham de uma necessidade ou
desejo especifico, dispostos e habilitados para fazer uma troca que satisfaca essa
necessidade ou desejo.

Mercado-Alvo
Mercado objetivado pela empresa ou marca.

Mercado Atendido

1. Conjunto de consumidores potenciais que possuem caracteristicas e necessidades
comuns, para os quais a empresa se dispde em vender esses produtos. 2. Parte do mercado
qualificado disponivel a qual empresa decide servir.

Mercado Consumidor
Todos os individuos e familias que compram ou adquirem produtos e servigos para consumo
pessoal.

Mercado de Capitais
Rede de Bolsa de Valores e instituicdes financeiras (bancos, companhias de investimento e
de seguro) que opera com compra e venda de papéis (ac¢des, titulos de divida em geral).

Mercado Disponivel
Conjunto de consumidores que tém interesse, renda e acesso a dado produto ou servico.

Mercado Potencial
Grupo de consumidores que demonstram algum nivel de interesse por determinado produto
/ servico.

Mercado Secundario
Area geografica e/ou segmento da populacdo que nao é tdo importante para uma empresa
em funcéo de seus objetivos.

Mercado-Teste

1. Regiao utilizada para avaliar a real potencialidade de um novo produto ou de uma nova
campanha pubilicitaria. 2. Cidade ou regiao escolhida para avaliar como um novo produto ou
servico sera recebido pela populacéo.

Mercado

Grupo identificavel de consumidores com poder aquisitivo que estdo dispostos e tém a
capacidade de pagar por um produto ou servi¢o. Grupo de todos os compradores, existentes
ou em potencial, de um produto. Conjunto de pessoas, consumidores efetivos ou em
potencial, considerado de acordo com sua classe social, sexo, idade, habitos, cidades ou
regibes.



Merchandising

Ferramenta de comunicacdo de marketing utilizada no ponto de venda e em espacos
editoriais para reforcar mensagens publicitarias ou em substituicdo a propaganda. Acédo
promocional ligada a presenca do produto. Qualquer implementacédo feita no ponto de
venda com o material de comunicac¢ao, visando aumentar o rendimento da propaganda
dirigida ao produto.

Microambiente

1. Forcas proximas a empresa, que afetam sua habilidade de servir a seus consumidores, a
empresa, 0s canais de marketing, os mercados consumidores, 0s concorrentes e 0s
publicos. 2. Conjunto de fornecedores, intermediarios, influenciadores, clientela,
concorréncia e a prépria firma, em termos de organizacao interna, que afetam diretamente
a empresa.

Mix de Marketing

1. Conjunto de decisdes coerentes (voltadas para o preco, o produto, a combinacéo e a
distribuicdo) por meio das quais a empresa pretende atingir o segmento de consumidores
escolhido como objetivo. 2. Grupo de variaveis de marketing controlaveis.

Mix de Produto
Grupo de todas as linhas e itens de produto que um vendedor em particular oferece aos
compradores.

Modelo de Retencéo
E a atitude dirigida a reter pessoas, ligadas a sua organizagao.

Momento da Verdade

Instante em que o cliente faz contato coma a Organizacdo de servi¢cos - geralmente por
meio de um representante dela - a partir do qual forma uma opinido sobre a qualidade do
produto - servico.

N\



