
Aula 10 3 Inglês para Marketing e Vendas

Você já parou para pensar como o mundo dos negócios se tornou uma verdadeira aldeia global? Hoje, uma ideia 
nascida em São Paulo pode conquistar clientes em Tóquio, e um produto desenvolvido em Berlim pode ser vendido 
para o Brasil. Nesse cenário vibrante e sem fronteiras, o inglês não é apenas um diferencial; é a ponte que conecta 
você a essas oportunidades infinitas.

Muitos de nós, mesmo com um bom domínio do inglês geral, nos sentimos um pouco perdidos quando o assunto 
migra para o universo corporativo, especialmente em áreas tão dinâmicas quanto marketing e vendas. É como ter 
um mapa, mas faltar a legenda para os pontos mais importantes. A boa notícia é que essa aula foi desenhada para 
ser a sua legenda, transformando a insegurança em confiança e o vocabulário técnico em ferramentas poderosas.

Ao final desta jornada, você não apenas terá expandido seu vocabulário, mas também estará mais preparado para 
descrever produtos, participar de reuniões estratégicas, entender campanhas digitais e, acima de tudo, comunicar 
o valor do seu trabalho ou da sua empresa em um contexto internacional. Prepare-se para desmistificar termos 
como "brand" e "sales pitch", e para navegar com mais fluidez pelas conversas sobre SEO e social media. Vamos 
juntos construir a sua fluência no inglês para o mundo dos negócios.



Os Pilares do Marketing: Construindo Sua 
Marca e Conectando com o Público
Imagine que você está prestes a lançar um novo produto ou serviço no mercado. Antes mesmo de pensar em 
como vendê-lo, é crucial entender quem você é como empresa e para quem você está falando. Sem essa clareza, 
seus esforços podem ser como atirar no escuro, esperando acertar algo. É aqui que entram os termos 
fundamentais que dão estrutura a qualquer estratégia de marketing.

Muitas vezes, ouvimos jargões em inglês e nos sentimos intimidados, como se estivéssemos diante de um código 
secreto. Mas, na verdade, esses termos são apenas as palavras-chave que abrem as portas para uma 
comunicação eficaz. Eles são os alicerces sobre os quais toda a sua mensagem será construída, permitindo que 
você se posicione de forma única e atraia as pessoas certas.

Brand (Marca)

Pense na sua brand (marca) como a personalidade da sua empresa. Assim como você tem um jeito único 
de ser, com valores, crenças e uma forma de se expressar, sua marca também tem. Ela é a promessa que 
você faz aos seus clientes, a emoção que você evoca e a reputação que você constrói. Não é apenas um 
logo ou um nome; é a soma de todas as experiências que as pessoas têm com o seu negócio.

Target Audience (Público-Alvo)

Se a sua marca é uma pessoa, a target audience é o seu melhor amigo, aquele que realmente entende 
você e com quem você quer passar a maior parte do tempo. É o grupo específico de consumidores com 
características e necessidades semelhantes que sua empresa deseja alcançar com suas mensagens de 
marketing. Entender quem é esse público é como ter um GPS que te guia diretamente para as pessoas 
que mais se beneficiarão do que você oferece.

Exemplo Prático: Imagine que você está lançando uma nova linha de cafés especiais. Sua brand pode ser 
"Café Aurora", com uma personalidade que evoca aconchego, qualidade artesanal e sustentabilidade. Sua 
target audience seriam jovens profissionais urbanos, entre 25 e 40 anos, que valorizam produtos orgânicos, 
buscam experiências gastronômicas diferenciadas e estão dispostos a pagar um pouco mais por qualidade e 
responsabilidade social.



Estratégia e Persuasão: Pesquisando o 
Mercado e Conquistando Clientes
Com sua marca definida e seu público-alvo em mente, o próximo passo é entender o terreno onde você vai atuar e 
como você vai convencer as pessoas a escolherem você. Não basta ter um bom produto; é preciso saber onde ele 
se encaixa e como apresentá-lo de forma irresistível. É aqui que a pesquisa e a arte da persuasão entram em jogo, 
e o inglês oferece as ferramentas para isso.

Muitas vezes, a diferença entre o sucesso e o esquecimento de um produto reside na profundidade do 
conhecimento sobre o mercado e na habilidade de comunicar seu valor de forma impactante. É como um detetive 
que investiga pistas antes de resolver um caso, e depois um contador de histórias que cativa sua audiência com 
uma narrativa envolvente.

Market Research
Pense na market research (pesquisa de mercado) 
como o trabalho de um detetive. Antes de lançar 
seu café especial, você não vai simplesmente abrir 
as portas e esperar. Você vai investigar: quais são 
os concorrentes? Quais são os preços praticados? 
O que os consumidores gostam e não gostam nos 
cafés atuais? Quais são as tendências de consumo? 
Essa investigação sistemática de dados sobre o 
mercado, clientes e concorrência é fundamental 
para tomar decisões estratégicas informadas e 
minimizar riscos.

Sales Pitch
Imagine que você tem apenas alguns minutos para 
contar a história mais fascinante sobre seu café, 
destacando não apenas suas características, mas 
principalmente os benefícios que ele trará para a 
vida do seu cliente. Um sales pitch (discurso de 
vendas) é uma apresentação concisa e persuasiva, 
projetada para convencer um cliente em potencial a 
comprar um produto ou serviço, ou a investir em 
uma ideia. Ele deve ser envolvente, focado nos 
benefícios e capaz de despertar o desejo.

Exemplo Prático: Após sua market research, você descobre que há uma demanda crescente por cafés com 
certificação de comércio justo. No seu sales pitch para um potencial distribuidor, você não apenas descreverá 
o sabor do "Café Aurora", mas enfatizará como ele atende a essa demanda, destacando a história dos 
produtores, o impacto social positivo e como isso ressoa com os valores dos consumidores modernos. Você 
pode dizer: "Our 'Café Aurora' isn't just a premium blend; it's a story of sustainable farming and fair trade, 
resonating with today's conscious consumer who seeks both quality and purpose."

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Brand Identidade e reputação 
da empresa/produto

Valores, promessas, 
experiências

O "jeito único de ser" do 
Café Aurora.

Target Audience Grupo específico de 
consumidores a ser 
alcançado

Demografia, 
psicografia, 
necessidades

Jovens profissionais 
urbanos que valorizam 
sustentabilidade.

Market Research Coleta e análise de 
dados sobre o mercado

Dados, tendências, 
concorrência

Investigar preços e 
preferências de café 
orgânico.

Sales Pitch Apresentação 
persuasiva para 
venda/investimento

Benefícios, valor, 
storytelling

Apresentar o Café 
Aurora a um 
distribuidor, focando em 
sustentabilidade.



A Arte de Descrever: Transformando 
Características em Benefícios Irresistíveis
Você já se viu diante de um produto incrível, mas teve 
dificuldade em expressar em inglês por que ele é tão 
especial? Muitas vezes, focamos nas características 3 
o que o produto faz 3 quando o verdadeiro poder de 
venda está em comunicar os benefícios 3 o que o 
produto faz pelo cliente. Essa é a chave para uma 
comunicação de marketing e vendas eficaz.

A linguagem para descrever produtos e serviços é 
muito mais do que uma simples tradução de termos 
técnicos. É a habilidade de pintar um quadro na mente 
do seu cliente, mostrando não apenas o que ele está 
comprando, mas como sua vida será melhor, mais fácil 
ou mais prazerosa com aquilo. É como um chef que 
não apenas lista os ingredientes de um prato, mas 
descreve a experiência sensorial que ele 
proporcionará.

Da Característica ao Benefício

Característica
"This phone has a long-lasting battery"

(Este telefone tem uma bateria de longa duração)

Benefício
"With its extended battery life, you can stay 
connected all day long, without the constant worry of 
recharging, perfect for your busy schedule."

(Com sua vida útil de bateria estendida, você pode ficar 
conectado o dia todo, sem a preocupação constante de 
recarregar, perfeito para sua agenda agitada.)

Dica de Ouro

Utilize adjetivos que evocam emoção e valor, e verbos que transmitem ação e resultado. Por exemplo, em 
vez de "This software is efficient" (Este software é eficiente), diga "Our software streamlines your 
workflow, saving you valuable time and boosting productivity." (Nosso software otimiza seu fluxo de 
trabalho, economizando seu tempo valioso e impulsionando a produtividade.)

Exemplo Prático: Você está vendendo um serviço de consultoria de marketing digital. Em vez de dizer "We 
offer SEO services" (Oferecemos serviços de SEO), você pode descrever os benefícios: "Our tailored SEO 
strategies are designed to elevate your online visibility, ensuring your business reaches its ideal customers 
and drives sustainable growth." (Nossas estratégias de SEO personalizadas são projetadas para elevar sua 
visibilidade online, garantindo que seu negócio alcance seus clientes ideais e impulsione um crescimento 
sustentável.)



Marketing Digital: 
Desvendando o SEO e a 
Visibilidade Online
No cenário atual, onde a primeira coisa que fazemos ao buscar algo 
é "dar um Google", a presença online não é mais uma opção, mas 
uma necessidade. Seu produto ou serviço pode ser o melhor do 
mundo, mas se ele não for encontrado na vastidão da internet, é 
como ter uma loja incrível em uma rua sem saída. É aqui que os 
conceitos de marketing digital se tornam cruciais.

A transição do marketing tradicional para o digital trouxe consigo 
uma nova linguagem e um conjunto de estratégias que, à primeira 
vista, podem parecer complexas. No entanto, entender esses 
conceitos em inglês é fundamental para qualquer profissional que 
deseje atuar ou se destacar no mercado de trabalho globalizado de 
2025, onde a visibilidade online é a moeda de troca.

SEO 3 Search Engine Optimization
Pense no SEO como um farol que guia os navios (seus 
clientes em potencial) para o seu porto (seu site ou 
conteúdo online). Quando alguém pesquisa algo no 
Google, o SEO é o conjunto de técnicas que ajuda seu site 
a aparecer nas primeiras posições, tornando-o mais visível 
e acessível. Não se trata de enganar o sistema, mas de 
otimizar seu conteúdo para que ele seja relevante e de alta 
qualidade, tanto para os usuários quanto para os 
algoritmos dos buscadores.

Estratégias de SEO envolvem:

Escolha de palavras-chave relevantes

Criação de conteúdo de valor

Otimização técnica do site

Construção de links de qualidade

É um trabalho contínuo, mas que gera resultados duradouros, 
garantindo que seu negócio seja encontrado por quem realmente 
precisa dele. Conectar com o que você já conhece: assim como você 
organiza sua casa para que tudo seja fácil de encontrar, o SEO 
organiza seu conteúdo online para que os mecanismos de busca o 
encontrem e o apresentem aos usuários.

Exemplo Prático: Se você tem um blog sobre culinária vegana, 
aplicar técnicas de SEO significa usar palavras-chave como 
"receitas veganas fáceis", "melhores restaurantes veganos em 
[sua cidade]" e garantir que seu conteúdo seja bem estruturado, 
com títulos claros e imagens otimizadas. Isso fará com que, 
quando alguém pesquisar por esses termos, seu blog tenha uma 
chance maior de aparecer no topo dos resultados, atraindo mais 
leitores e, potencialmente, mais clientes para seus e-books ou 
cursos.



Marketing Digital: Conectando e Engajando 
com Social Media e Content Marketing
Depois de garantir que seu negócio seja encontrado através do SEO, o próximo passo é construir relacionamentos 
e engajar seu público onde ele já está: nas redes sociais e através de conteúdo relevante. O marketing digital não é 
apenas sobre ser visto, mas sobre ser ouvido, compreendido e valorizado.

Em um mundo onde as pessoas passam horas conectadas, a capacidade de criar e distribuir conteúdo que ressoe 
com seu público é uma habilidade de ouro. É como participar de uma grande praça pública (as redes sociais) e, em 
vez de apenas gritar sobre seu produto, você oferece histórias interessantes, dicas úteis e conversas significativas 
(o marketing de conteúdo).

Social Media
Mídias Sociais
Pense nas redes sociais como grandes praças 
públicas digitais, onde as pessoas se reúnem para 
conversar, compartilhar e se informar. Para as 
empresas, a social media é uma ferramenta 
poderosa para construir comunidades, interagir 
diretamente com clientes, promover produtos e 
serviços, e até mesmo gerenciar a reputação da 
marca. Não se trata apenas de postar; é sobre 
criar uma presença autêntica e engajadora que 
incentive a participação e a lealdade.

Content Marketing
Marketing de Conteúdo
Se as redes sociais são a praça, o content 
marketing é o que você fala e compartilha lá. É a 
estratégia de criar e distribuir conteúdo valioso, 
relevante e consistente para atrair e reter um 
público claramente definido 3 e, em última análise, 
para impulsionar a ação do cliente. Isso pode 
incluir posts de blog, vídeos, infográficos, e-books, 
podcasts e muito mais. O objetivo não é vender 
diretamente, mas educar, entreter e inspirar, 
construindo confiança e autoridade para sua 
marca.

Exemplo Prático: Uma empresa de software para gestão financeira pode usar o social media (LinkedIn, 
Instagram) para compartilhar dicas rápidas sobre finanças pessoais e empresariais. Através do content 
marketing, ela pode criar posts de blog detalhados sobre "Como otimizar seu fluxo de caixa em 2025" ou 
vídeos curtos explicando as novas tendências de investimento. Essa abordagem não só atrai potenciais 
clientes, mas também os educa, posicionando a empresa como uma autoridade no assunto e construindo um 
relacionamento de confiança antes mesmo de qualquer venda.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

SEO Otimização para 
mecanismos de busca

Algoritmos, palavras-
chave, conteúdo

Otimizar um blog de 
culinária vegana para 
aparecer no Google.

Social Media Plataformas de 
interação e comunidade

Redes sociais 
(Instagram, LinkedIn, 
TikTok)

Empresa de software 
compartilhando dicas 
financeiras no LinkedIn.

Content Marketing Criação e distribuição 
de conteúdo de valor

Blogs, vídeos, e-books, 
podcasts

Posts de blog sobre 
otimização de fluxo de 
caixa.



Comunicação Digital: Dominando E-mails e 
Videoconferências Profissionais
No mercado globalizado de hoje, a comunicação raramente acontece face a face. E-mails e videoconferências se 
tornaram o pão de cada dia para profissionais de marketing e vendas, conectando equipes e clientes através de 
fusos horários e continentes. No entanto, a eficácia dessa comunicação vai muito além de apenas enviar uma 
mensagem ou ligar a câmera.

Muitos de nós já experimentamos a frustração de um e-mail mal interpretado ou de uma videoconferência 
improdutiva. A verdade é que a comunicação digital tem suas próprias regras e nuances, e dominá-las em inglês é 
crucial para transmitir profissionalismo, clareza e construir relacionamentos sólidos. É como aprender a dirigir em 
uma nova cidade: as regras básicas são as mesmas, mas há particularidades que você precisa conhecer para 
navegar com segurança e eficiência.

E-mails Profissionais
Um e-mail bem escrito em inglês é conciso, 
claro e direto ao ponto, mas também cortês 
e profissional.

Estrutura essencial:

Subject line (assunto) que chame a 
atenção e resuma o conteúdo

Saudação apropriada (e.g., "Dear Mr. 
Smith," "Hello Team,")

Corpo de texto que organize as 
informações logicamente

Despedida formal (e.g., "Sincerely," 
"Best regards,")

A etiqueta digital também é vital: evite abreviações 
informais, revise a gramática e a ortografia, e responda 
em tempo hábil. Um e-mail é seu cartão de visitas 
digital.

Videoconferências
Com a ascensão do trabalho remoto, as 
reuniões por vídeo se tornaram 
onipresentes. Dominar a linguagem para 
participar ativamente, apresentar ideias e 
negociar em inglês durante uma chamada 
de vídeo é uma habilidade indispensável.

Frases essenciais:

"May I add something?" (Posso 
acrescentar algo?)

"I agree with that point." (Concordo com 
esse ponto.)

"I see your point, however..." (Entendo 
seu ponto, no entanto...)

A etiqueta digital aqui também abrange aspectos 
visuais e sonoros: um ambiente adequado, boa 
iluminação, microfone de qualidade e, claro, a 
pontualidade.

Exemplo Prático: Após uma reunião virtual com um cliente internacional sobre uma nova campanha de 
marketing, você precisa enviar um e-mail de follow-up. Em vez de apenas listar os pontos discutidos, você pode 
escrever: "Dear Ms. Chen, Following up on our productive discussion today, I've summarized the key action 
points and next steps for the Q3 marketing campaign. Please find attached the revised proposal. We are excited 
to move forward and achieve outstanding results together. Best regards, [Seu Nome]." Durante a 
videoconferência, você pode ter dito: "I'd like to propose a slight adjustment to the budget for social media ads, 
as our market research indicates a higher ROI in that channel."



Habilidades Práticas: Negociação e 
Apresentação de Sucesso em Inglês
No mundo do marketing e vendas, não basta apenas conhecer os termos; é preciso saber usá-los para influenciar, 
persuadir e fechar negócios. As habilidades de negociação e apresentação são o coração dessas áreas, e dominá-
las em inglês é o que diferencia um bom profissional de um excelente. É como um maestro que não apenas 
conhece as notas, mas sabe como conduzir a orquestra para criar uma melodia harmoniosa e impactante.

Muitos profissionais sentem um frio na barriga ao pensar em negociar ou apresentar em inglês, temendo não 
encontrar as palavras certas ou soar pouco convincente. No entanto, com a linguagem adequada e algumas 
estratégias, você pode transformar essa apreensão em confiança. A chave é entender as frases e estruturas que 
permitem expressar suas ideias de forma clara, persuasiva e profissional.

Linguagem para Negociação
Em uma negociação, você precisa ser capaz de 
propor, contrapropor, expressar acordos e 
desacordos, e buscar soluções de forma 
diplomática.

Frases essenciais:
"We propose..."

"How about if we..."

"Would you be open to..."

"Our main concern is..."

"Let's find a middle ground"

"I believe we can reach a mutually beneficial 
agreement"

A negociação não é uma batalha, mas uma busca por um terreno 
comum, e a linguagem deve refletir essa colaboração.

Linguagem para Apresentação de 
Dados
Apresentar informações de forma clara e 
envolvente é crucial, seja para uma equipe interna 
ou para um cliente.

Frases essenciais:
"Today, I'd like to discuss..." (introduzir o tópico)

"Our latest report shows..." (apresentar dados)

"As you can see from this chart..." (apresentar 
dados)

"This indicates that..." (analisar resultados)

"The implications are..." (analisar resultados)

"In summary..." (concluir)

"To conclude..." (concluir)

Use analogias e exemplos para tornar dados complexos mais 
acessíveis. Uma boa apresentação é como uma história bem 
contada, onde os dados são os personagens e a sua análise é o 
enredo.

Exemplo Prático: Você está negociando um contrato de publicidade com um cliente. Em vez de apenas dizer 
"We want more money," você pode propor: "We propose an adjustment to the budget to allow for a broader 
reach on digital platforms, which we believe will significantly increase your ROI." (Propomos um ajuste no 
orçamento para permitir um alcance maior nas plataformas digitais, o que acreditamos que aumentará 
significativamente seu ROI.) Ao apresentar os resultados da campanha anterior, você pode dizer: "As this chart 
clearly illustrates, our Q2 campaign exceeded expectations, delivering a 20% increase in lead generation, 
which translates into a stronger pipeline for your sales team."



Habilidades Práticas: Participando de 
Reuniões e Construindo Networking
Além de negociar e apresentar, o dia a dia de marketing e vendas envolve muita interação em reuniões e a 
construção de uma rede de contatos sólida. Saber como participar ativamente, expressar suas opiniões e fazer 
conexões significativas em inglês são habilidades que impulsionam sua carreira e abrem portas para novas 
oportunidades.

Muitas pessoas se sentem inibidas em reuniões ou eventos de networking, especialmente quando o idioma não é o 
nativo. O medo de cometer erros ou de não conseguir se expressar com clareza pode ser paralisante. No entanto, 
com um repertório de frases e uma compreensão da etiqueta, você pode transformar essas situações em 
momentos de destaque. É como aprender as regras de um esporte: uma vez que você as conhece, pode jogar com 
confiança e estratégia.

Participar de Reuniões
É importante saber como 
contribuir de forma construtiva.

Expressar opinião: "In my 
opinion...", "I believe that..."

Concordar: "I completely 
agree with...", "That's a valid 
point."

Discordar educadamente: "I 
see your point, however...", 
"I'm afraid I don't quite 
agree."

Pedir esclarecimentos: 
"Could you elaborate on 
that?", "Could you repeat 
that, please?"

Interromper cortesmente: 
"Excuse me for interrupting, 
but...", "May I just add 
something here?"

A participação ativa mostra 
engajamento e proatividade.

Networking
Construir uma rede de contatos 
profissionais é vital em qualquer 
área, e em marketing e vendas, 
é ouro.

Se apresentar: "Hello, I'm 
[Your Name] from [Your 
Company]. Nice to meet 
you."

Iniciar conversa: "What 
brings you here today?", 
"How are you enjoying the 
event?"

Fazer perguntas abertas: 
"What are your thoughts 
on...?", "What kind of 
challenges are you facing 
in...?"

Follow-up: "It was a 
pleasure meeting you. I'll 
send you an email with the 
information we discussed."

Lembre-se que o networking é como 
plantar sementes: você as cultiva para 
colher frutos no futuro.

Consciência 
Intercultural
Em um ambiente global, 
diferentes culturas têm 
diferentes estilos de 
comunicação. O que é direto 
em uma cultura pode ser rude 
em outra. Estar ciente dessas 
nuances ajuda a adaptar sua 
linguagem e comportamento, 
garantindo que sua mensagem 
seja bem recebida e que você 
construa relacionamentos 
respeitosos e eficazes.

Exemplo Prático: Em uma reunião de equipe, você pode dizer: "I'd like to propose a new approach for our Q4 
campaign, focusing more on influencer marketing, as our competitors are seeing great success there." (Gostaria 
de propor uma nova abordagem para nossa campanha do quarto trimestre, focando mais no marketing de 
influência, já que nossos concorrentes estão tendo grande sucesso lá.) Em um evento de networking, após uma 
breve conversa, você pode concluir: "It was a pleasure discussing the future of AI in marketing with you, John. 
I'd love to connect on LinkedIn and continue this conversation."



Consolidação: Sua Jornada no Inglês para 
Negócios Continua
Chegamos ao final desta aula, e esperamos que você sinta que as portas do inglês para marketing e vendas se 
abriram de uma forma mais clara e acessível. Percorremos desde os termos fundamentais que constroem a 
identidade de uma marca até as estratégias digitais que a fazem brilhar online, passando pelas habilidades de 
comunicação que transformam interações em oportunidades.

Lembre-se que o domínio do inglês nesse contexto não é apenas sobre vocabulário, mas sobre confiança e a 
capacidade de aplicar esse conhecimento em situações reais. Você agora tem as ferramentas para descrever 
produtos de forma persuasiva, entender e discutir estratégias de marketing digital, e se comunicar com mais 
eficácia em e-mails, videoconferências, reuniões e eventos de networking.

Em Prática:

01

Revise os termos-chave
Tente usá-los em frases sobre um produto ou serviço 
que você conhece.

02

Pratique descrever um produto
Focando nos benefícios, não apenas nas 
características.

03

Simule uma conversa
De networking ou uma participação em reunião, usando 
as frases sugeridas.

04

Analise e-mails profissionais
Que você recebe e identifique as estruturas e o tom.

Autoavaliação
Questões Objetivas:

Qual termo se refere à otimização de conteúdo para que ele apareça nas primeiras posições dos mecanismos 
de busca?

1.

a) Social Media

b) Sales Pitch

c) Market Research

d) SEO

Ao descrever um produto, qual abordagem é mais eficaz para persuadir um cliente?2.

a) Listar todas as características técnicas detalhadamente.

b) Focar nos benefícios que o produto trará para a vida do cliente.

c) Comparar o produto com todos os concorrentes.

d) Usar apenas jargões técnicos para demonstrar conhecimento.

Em uma videoconferência, qual frase demonstra uma forma educada de discordar de uma ideia?3.

a) "That's completely wrong."

b) "I don't agree with that at all."

c) "I see your point, however, I have a different perspective."

d) "You're mistaken."

Qual dos seguintes não é um elemento central do "Content Marketing"?4.

a) Criação de posts de blog informativos.

b) Produção de vídeos educativos.

c) Distribuição de e-books e guias.

d) Envio de spam para uma lista de e-mails não autorizada.

Questão Discursiva:

Explique a diferença entre "Brand" e "Target Audience" e como o entendimento de ambos é crucial para uma 
estratégia de marketing eficaz.

1.



Gabarito

Questão 1
Resposta: d) SEO

Questão 2
Resposta: b) Focar nos benefícios que o produto 
trará para a vida do cliente.

Questão 3
Resposta: c) "I see your point, however, I have a 
different perspective."

Questão 4
Resposta: d) Envio de spam para uma lista de e-
mails não autorizada.

Resposta Sugerida para a Questão Discursiva:

A "Brand" (marca) representa a identidade, personalidade e promessa de uma empresa ou produto, 
sendo a percepção geral que o público tem dela. Já a "Target Audience" (público-alvo) é o grupo 
específico de consumidores que a marca deseja alcançar, com base em características e necessidades 
comuns. O entendimento de ambos é crucial porque a marca precisa moldar sua mensagem e sua 
essência para ressoar diretamente com os valores e interesses de seu público-alvo, garantindo que a 
comunicação seja relevante e eficaz.



Conexão com a Próxima Aula
Aula 11 3 Inglês para Finanças e Contabilidade

Aprofundaremos ainda mais sua fluência no inglês corporativo, explorando termos e 
conceitos essenciais para o mundo financeiro, como balanços, investimentos e relatórios. 
Prepare-se para expandir seu vocabulário em uma área vital para qualquer negócio!

Recursos Adicionais:

Coursera/edX
Cursos online de marketing digital e comunicação 
empresarial em inglês para aprofundamento.

LinkedIn Learning
Tutoriais sobre "Business English" e "Sales & Marketing 
Skills" para prática direcionada.

Podcasts
"Marketing Over Coffee" ou "The Digital Marketing 
Podcast" para ouvir discussões reais da indústria.

Notícias de Negócios
Sites como Bloomberg, Forbes ou Harvard Business 
Review para se manter atualizado com o vocabulário e 
tendências.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte sempre fontes 
oficiais para verificar alterações.


