Aula 28 - Levantamento de Necessidades
(Briefing)

A Chave para o Sucesso: Entendendo o Cliente na Automacao

Imagine a frustracao de construir a casa dos seus sonhos, mas ela nao ter a cozinha que vocé sempre quis, ou 0s
quartos estarem em lugares inesperados. Parece um pesadelo, nao é? No mundo da automacao residencial e
predial, a situacao € muito parecida. Sem entender profundamente o que o cliente realmente precisa e deseja, o
projeto, por mais tecnhicamente perfeito que seja, pode se tornar um elefante branco — caro, complexo e, acima de
tudo, inutil para quem vai usa-lo.

Esta aula € 0 seu guia para evitar esse cenario. Vamos mergulhar no coracao de qualquer projeto de sucesso: o
Levantamento de Necessidades, ou como é conhecido no jargao profissional, o Briefing. Vocé aprendera a arte
de ouvir, questionar e documentar, transformando expectativas vagas em requisitos claros e acionaveis. E a etapa

gue garante que a solucao de automacao nao apenas funcione, mas que encante e agregue valor real a vida do
usuario.

[ Ao final desta jornada, vocé sera capaz de:

e Aplicar técnicas eficazes de entrevista para extrair informacdes cruciais do cliente.
e Definir com clareza o escopo, as funcionalidades e o orcamento de um projeto de automacao.
e Documentar as expectativas e necessidades do usuario de forma precisa e compreensivel.

e Integrar as ultimas tendéncias, como o Protocolo Matter e a , ha fase de
levantamento.

Prepare-se para desenvolver uma habilidade que é tao técnica quanto humana, essencial para qualquer
profissional que busca exceléncia em automacao. Conectaremos 0 que vocé ja sabe sobre tecnologia com a arte
da comunicacao, mostrando como a empatia e a escuta ativa sao tao importantes quanto o conhecimento técnico.



A Esseéencia do Briefing: Construindo Pontes,
Nao Muros

No universo da automacao, o briefing nao é apenas um formulario a ser preenchido; é o alicerce sobre o qual todo
0 projeto sera erguido. Pense nele como a primeira e mais importante conversa entre um arquiteto e seu cliente.
Antes de desenhar uma unica linha, o arquiteto precisa entender o estilo de vida da familia, seus hobbies, quantos
quartos sao necessarios, se gostam de cozinhar, se tém animais de estimacao. Sem essa compreensao profunda,
o projeto pode ser lindo no papel, mas completamente disfuncional na pratica.

Rotinas Desejos Dores
Descobrir os habitos diarios do Entender as aspiracoes e Identificar problemas atuais
cliente sonhos

Da mesma forma, no contexto da automacao residencial e predial, o briefing € o momento de desvendar as rotinas,
os desejos e até mesmo as dores do cliente. E a oportunidade de ir além do "quero uma casa inteligente" e
descobrir o que "inteligente" significa para ele: é seguranca, é conforto, € economia de energia, € entretenimento,
ou uma combinacao de tudo isso? A qualidade do seu briefing determinara a relevancia e o sucesso da solucao
proposta.

O problema que buscamos resolver aqui € a desconexao entre a visao do cliente e a entrega técnica. Muitas vezes,
o cliente tem uma ideia vaga do que quer, ou nao sabe expressar suas hecessidades em termos técnicos. Nosso
papel, como especialistas, é traduzir essa visao em um conjunto de requisitos claros e mensuraveis, garantindo
gue o resultado final seja exatamente o que ele esperava, ou até melhor.



A Arte de Ouvir: Técnicas de Entrevista com
o Cliente

A entrevista com o cliente é muito mais do que uma sessao de perguntas e respostas; € um dialogo estratégico.
Imagine-se como um detetive, buscando pistas que revelem as verdadeiras necessidades e desejos do seu cliente.
Muitas vezes, o que o cliente diz explicitamente € apenas a ponta do iceberg. As informacdes mais valiosas estao
escondidas nas entrelinhas, nas suas prioridades nao ditas, nos seus habitos diarios e nas suas frustracdes atuais.

[J A chave: Escuta Ativa

Isso significa nao apenas ouvir as palavras, mas também prestar atencao ao tom de voz, a linguagem
corporal e as emocgoes.

v Faca Perguntas Abertas

Bom: "Como vocé imagina a iluminacao ideal em sua Ruim: "Vocé quer iluminacao automatizada?"
casa? Quais situacdes te incomodam hoje?" (Resposta: sim/nao)

Pense na relacao entre um medico e seu paciente. O paciente nao chega ao consultério dizendo "Doutor, preciso
de 500mg de amoxicilina". Ele descreve seus sintomas: "Estou com dor de garganta, febre, e me sinto cansado". E
0 médico, através de perguntas e exames, que diagnostica a doenca e prescreve o tratamento adequado. Da
mesma forma, seu cliente descrevera seus "sintomas" — "minha conta de luz esta alta", "me sinto inseguro quando
viajo", "quero mais conforto" — e vocé, como especialista em automacao, diagnosticara a solucao.
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Além das Palavras: Observacao e Contexto

Enquanto a entrevista € fundamental, a observacao do ambiente e do comportamento do cliente pode revelar
insights que as palavras sozinhas nao conseguem. Muitas vezes, as pessoas se acostumam com certas
ineficiéncias ou desconfortos e nem percebem que eles podem ser resolvidos com automacao. Seu olhar treinado
pode identificar essas oportunidades.

« r ce: ~ C e
@ Observe Interacoes Q Identifique Padroes }f& Detecte Ineficiéncias

Como as pessoas interagem Cortinas abertas/fechadas Ar condicionado sempre
com o espaco? Ha varias vezes ao dia? ligado mesmo sem
interruptores em locais lluminacao inadequada? ninguém?

inconvenientes?

Por exemplo, se vocé notar que o cliente sempre se levanta para apagar as luzes antes de dormir, ou que ele se
esquece de fechar as persianas quando o sol esta forte, isso indica uma necessidade clara de automacao de
iluminacao e controle de persianas, mesmo que ele ndo tenha mencionado explicitamente. A linguagem corporal
do cliente durante a entrevista também pode ser reveladora: um suspiro ao falar sobre a conta de energia, um olhar
de preocupacao ao discutir seguranca. Esses sinais ndo-verbais complementam o que é dito e ajudam a construir
um quadro mais completo das suas necessidades e prioridades.



Estruturando a Conversa: Frameworks de
Entrevista

Para garantir que nenhuma informacao crucial seja perdida, é util ter um framework, ou uma estrutura, para sua
entrevista. Isso nao significa seguir um roteiro rigido, mas sim ter categorias de perguntas que guiem a conversa e
garantam que todos os aspectos importantes sejam abordados. Podemos categorizar as perguntas em:
situacionais, comportamentais e técnicas.

Perguntas Situacionais Perguntas Técnicas
Focam no contexto atual do Entendem o nivel de
cliente. Exploram como o cliente reage familiaridade do cliente.
" e em certas situagoes. " s :
e "Descreva um dia tipico em e "VocCé ja usou algum sistema
sua casa/escritorio." e "Se vocé pudesse de automacao antes?"
e "Quais sdo os maiores automatizar uma unica e "Tem preferéncia por
desafios que vocé enfrenta coisa, o que seria?" assistente de voz?"
hoje?" e "O que te faria sentir mais ¢ "Quio confortavel se sente
e "Como vocé usa a seguro?” com novas tecnologias?"
tecnologia atualmente?" e "Como vocé lidacomo

consumo de energia hoje?"

() Exemplo Pratico para Casa Inteligente:

1. Seguranca: "Como vocé se sente em relacao a seguranca da sua casa hoje? Ha horarios especificos
em que vocé se sente mais vulneravel?"

2. Conforto: "Qual é a temperatura ideal para vocé em diferentes cémodos? Como vocé usa o
entretenimento em casa?"

3. Eficiéncia Energética: "Vocé se preocupa com o consumo de energia? Quais aparelhos consomem
mais?"

Essas perguntas abrem caminho para uma compreensao profunda, permitindo que vocé comece a visualizar as
solucdes de automacao mais adequadas.



Definindo os Limites: Escopo e
Funcionalidades

Uma vez que vocé tenha uma compreensao soélida das necessidades do cliente, o préximo passo crucial é definir o
escopo do projeto. O escopo €, em esséncia, o que o projeto vai incluir e, igualmente importante, o que ele ndo vai
incluir. E como tracar as fronteiras de um terreno antes de comecar a construir. Sem limites claros, o projeto pode
se expandir indefinidamente, levando a atrasos, custos adicionais e insatisfacao.

"Scope Creep" - A expansao nao planejada do escopo € como construir uma casa e, no meio da obra, o cliente
decidir que quer adicionar uma piscina olimpica sem ajustar orcamento ou cronograma. O resultado é sempre

um Caos.

Para definir o escopo, vocé deve traduzir as necessidades do cliente em funcionalidades especificas. Por exemplo,
se o cliente expressou preocupacao com seguranca, o escopo pode incluir "instalacao de cameras de seguranca
com monitoramento remoto", "sensores de porta/janela" e "integracdo com alarme". E vital ser o mais detalhado
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possivel, descrevendo nao apenas o que sera feito, mas também como funcionara.



Da Visao a Realidade: Detalhando as
Funcionalidades

Com o escopo geral definido, € hora de mergulhar nos detalhes das funcionalidades. Aqui, transformamos os
desejos amplos do cliente em especificacdes técnicas e operacionais. E a etapa onde "quero mais conforto" se
torna "automacao do ar condicionado com agendamento e controle por voz" e "quero economizar energia" se
traduz em "sensores de presenca para iluminacao e otimizacao do consumo de eletrodomésticos".
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Must-Haves Should-Haves Nice-to-Haves

Funcionalidades essenciais e criticas Importantes, mas nao criticas para o  Desejaveis, mas opcionais
para o projeto funcionamento dependendo do orcamento

[0 Exemplo Pratico de Detalhamento:
Necessidade: "Quero que a casa esteja fresca quando eu chegar do trabalho."

Funcionalidade: Controle de Climatizacao Inteligente

e Descricao: Sistema de ar condicionado integrado a automacao, permitindo controle remoto via
smartphone e agendamento de temperatura.

e Recursos: Agendamento diario/semanal, geolocalizacao, integracao com sensores, controle por voz.

e Beneficio: Conforto imediato ao chegar em casa e economia de energia.

Essa abordagem detalhada garante que tanto vocé quanto o cliente tenham uma compreensao clara do que sera
entregue, minimizando surpresas e garantindo que cada funcionalidade agregue valor real.



O Plano Financeiro: Orcamento e Estimativa
de Custos

Falar de dinheiro pode ser delicado, mas € uma parte indispensavel do briefing. O orcamento ndo é apenas um
numero final; € um reflexo das prioridades do cliente e das possibilidades do projeto. Abordar o orcamento no
inicio evita que vocé invista tempo e esforco em um projeto que esta muito acima ou muito abaixo das expectativas
financeiras do cliente.

O Problema da Omissao

Nao discutir o orcamento cedo pode levar vocé a projetar uma
solucao de ponta com todos 0s recursos imaginaveis, apenas para
descobrir que o cliente tinha em mente um investimento muito
mais modesto. Isso gera retrabalho e frustracao para ambos o0s
lados.

- . . ro. . QD(OWER DLBMES . # =
E como ir a uma concessionaria e se apaixonar por um carro de h\

— =

luxo, para depois descobrir que seu orcamento sé permite um
modelo basico.

Ao discutir o orcamento, seja transparente. Apresente uma estimativa inicial baseada nas funcionalidades
desejadas e explique os fatores que influenciam o custo (complexidade, numero de dispositivos, infraestrutura
necessaria, mao de obra). E importante que o cliente entenda que o orcamento é uma estimativa e que pode haver
ajustes a medida que o projeto se aprofunda.



Navegando Restricoes: Priorizacao e Valor

Nem sempre o orcamento do cliente se alinha perfeitamente com a lista de desejos. E aqui que sua expertise e a
discussao sobre prioridades se tornam cruciais. Em vez de ver um orcamento limitado como um obstaculo, encare-
0 como uma oportunidade para otimizar e entregar o maximo valor dentro das restricoes.

e &3

Implementacao Faseada Engenharia de Valor

Comece com funcionalidades essenciais e expanda Busque alternativas eficientes sem comprometer a
gradualmente funcionalidade

G

Desejo Inicial: lluminacao, segurancga, climatizacao, audio multiambiente, cortinas automatizadas.
Discussao de Prioridades: O cliente prioriza seguranca e economia de energia.
Solucao Proposta (Fase 1):

e Seguranca: Cameras externas, sensores de porta/janela, alarme integrado.

o Economia de Energia: Sensores de presenca para iluminacao, termostato inteligente.
Proximas Fases (Opcional):

e Fase 2: Automacao de iluminagcao completa, controle de cortinas.

e Fase 3: Audio multiambiente, integracdo com eletrodomésticos.

Essa abordagem demonstra flexibilidade e foco no valor, construindo confianga e garantindo que o cliente obtenha
0 que é mais importante para ele, mesmo com um orgamento restrito.



O Poder da Palavra Escrita: Documentando
Expectativas

A memoria humana é falha, e mal-entendidos podem surgir facilmente se as informacdes nao forem registradas.
Por isso, a documentacao das expectativas e necessidades do usuario é tao vital quanto a prépria entrevista.
Pense no documento de briefing como um contrato informal, um registro claro e conciso de tudo o que foi
discutido e acordado.

O Risco da Nao Documentacao: Meses depois, quando o projeto esta em andamento, o cliente pode ter uma
lembranca diferente do que foi combinado, ou vocé pode ter esquecido um detalhe crucial. E como um acordo
verbal para compra de imovel - sem contrato, as chances de problemas sao enormes.

Protecao Alinhamento Referéncia

Protege vocé e sua empresa Garante que todos estejam na Serve como guia para todas as
com registro formal do acordado mesma pagina fases do projeto



Ferramentas para Clareza: Estrutura do
Documento de Briefing

Um documento de briefing eficaz ndo é apenas uma lista de itens; ele tem uma estrutura Iégica que facilita a leitura
e a compreensao. Ele deve ser abrangente, mas conciso, e escrito em uma linguagem clara e acessivel, evitando
jargoes técnicos excessivos que possam confundir o cliente.

Aqui esta uma estrutura sugerida para o seu documento de briefing:

Secao Conteudo Principal

Informacodes Gerais Nome do cliente, endereco, contatos, data do briefing
Contexto e Objetivos Situacao atual, motivacoes, objetivos principais
Necessidades Identificadas Lista detalhada das necessidades por categoria
Escopo do Projeto O que sera incluido e excluido do projeto
Funcionalidades Detalhadas Especificacdes técnicas e operacionais

Orcamento e Cronograma Estimativas financeiras e prazos

Aprovacao Espaco para assinatura e data de aprovacao

[0 Dicalmportante:

Use linguagem clara e acessivel, evitando jargoes técnicos excessivos. O cliente deve conseguir
entender completamente o que esta sendo proposto.



Incorporando Inovacoes: O Protocolo Matter
ho Briefing

O cenario da automacao esta em constante evolucao, e o Protocolo Matter € um dos avancos mais significativos
dos ultimos anos. Ele visa simplificar a conectividade entre dispositivos de diferentes fabricantes, promovendo a
interoperabilidade. Durante o briefing, € crucial ndo apenas entender as necessidades do cliente, mas também
como as inovagoes como o Matter podem otimizar a solucao.

O Problema Resolvido Beneficios para o Cliente

O Matter resolve a fragmentacao do ecossistema Com o Matter, o cliente nao fica "preso" a uma

de casa inteligente. Antes, dispositivos de marcas unica marca, podendo escolher os melhores
diferentes nao "conversavam" entre si, limitando dispositivos para cada funcao, independentemente
opcoes e complicando instalacoes. do fabricante.

Ao discutir as necessidades do cliente, vocé pode introduzir o conceito do Matter como uma forma de garantir a
longevidade e flexibilidade do sistema. Por exemplo, se o cliente expressa o desejo de expandir o sistema no
futuro, ou se ele ja possui dispositivos de diferentes fabricantes, o Matter se torna um ponto de venda importante.

Conceito Antes do Matter Com o Matter

Compatibilidade "Vocé precisa escolher uma marca e "Vocé pode misturar as melhores
ficar limitado a ela" opcoes de cada fabricante"

Expansao "Futuras adicdes devem ser da mesma "Qualquer dispositivo Matter sera
marca" compativel"

Investimento "Risco de obsolescéncia se a marca "Investimento protegido por padrao

sair do mercado" universal"



A Revolucao Inteligente: IA e Machine
Learning no Briefing

A e 0 Machine Learning (ML) estao redefinindo a forma como interagimos com a
tecnologia, e a automacao residencial e predial ndo € excecao. Embora pareca um conceito futurista, a IA ja esta
otimizando sistemas de automacao, permitindo que eles aprendam com o comportamento do usuario e se adaptem
de forma auténoma.

Sistemas Tradicionais

Um sistema programado para ligar as luzes as 18h fara O sistema aprende que em dias nublados as luzes
isso todos os dias, independentemente de o cliente devem acender mais cedo, ou que as sextas-feiras o
estar em casa ou da luminosidade externa. cliente chega mais tarde.

Ao conversar com o cliente, vocé pode explorar como a |IA pode agregar um nivel de personalizacao e eficiéncia
que vai além da automacao basica. Pergunte sobre suas rotinas diarias, suas preferéncias de conforto e como elas
podem variar. Explique que um sistema com IA pode, por exemplo, otimizar o consumo de energia aprendendo 0s
horarios de pico de uso e ajustando o funcionamento de aparelhos.

[J Exemplo Pratico de Aplicacao:

Necessidade do Cliente: "Quero que minha casa seja 0 mais eficiente possivel e se adapte ao meu estilo
de vida."

e Otimizacao de Climatizacao: O sistema aprende horarios e temperaturas preferidas, ajustando
automaticamente para economizar energia.

e lluminacao Adaptativa: Sensores e algoritmos de IA ajustam intensidade e cor da iluminagao ao longo
do dia.

o Seguranca Preditiva: A IA analisa padrées de movimento e som, distinguindo atividades normais de
potenciais ameacas.

Conectar as necessidades do cliente com o potencial da IA e do ML eleva o projeto de automacao de uma simples
conveniéncia para uma solucao verdadeiramente inteligente e adaptavel.



Revisao e Validacao: Garantindo o
Alinhamento Perfeito

Depois de todas as conversas, observacdes e documentacdes, ha uma etapa final e crucial: a revisao e validacao
do briefing com o cliente. Este € o momento de apresentar o documento final, garantindo que tudo o que foi
compreendido e registrado esteja em total alinhamento com as expectativas do cliente.
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Apresentacao Esclarecimentos Aprovacao Formal

Leia o documento junto com o Incentive perguntas e sugestdes de  Obtenha assinatura ou confirmacao
cliente, ponto por ponto ajustes por e-mail

O Risco de Pular Esta Etapa: Mesmo com o melhor dos esforcos, a interpretacao pode variar. O que vocé
entendeu por "iluminacao flexivel" pode ser diferente do que o cliente imaginou. A validacdo € como a prova
final de um texto importante.

Durante a revisao, leia o documento de briefing junto com o cliente, ponto por ponto. Incentive-o a fazer perguntas,
a pedir esclarecimentos e a sugerir quaisquer ajustes. Esteja aberto a feedback e demonstre que sua prioridade é a
satisfacao dele. O ideal é obter uma aprovacao formal do cliente, seja por uma assinatura no documento ou por
um e-mail de confirmacao.

Conectando com a aplicacao real, este processo de validacao € o que transforma um "briefing" em um "contrato"
de entendimento. Ele solidifica a parceria e estabelece uma base de confianga para as proximas etapas do projeto.
Um briefing bem validado € um projeto meio caminho andado para o sucesso.



Consolidacao: O Briefing como Pilar do
Sucesso

Chegamos ao final de nossa jornada sobre o Levantamento de Necessidades, ou Briefing, em projetos de
automacao. Vimos que esta etapa € muito mais do que uma formalidade; é a espinha dorsal de qualquer
empreendimento bem-sucedido. Desde a arte da escuta ativa e da observacao atenta, passando pela definicao
rigorosa de escopo, funcionalidades e orcamento, até a documentacao precisa das expectativas do usuario, cada
passo é um pilar que sustenta a qualidade e a relevancia da sua solucao.

Escuta Ativa ® Definicao Clara
Técnicas de entrevista e Escopo, funcionalidades e
observacao orcamento
. - Vv -
Validacao Documentacao
Aprovacao formal do cliente B Registro preciso das expectativas
Compreender as inovacdes como o Protocolo Matter e a aplicacao da no briefing nao é

apenas uma questao de estar atualizado, mas de oferecer projetos que sao verdadeiramente inteligentes,
adaptaveis e preparados para o futuro. Lembre-se, vocé nao esta apenas instalando dispositivos; esta criando
ambientes que melhoram a vida das pessoas, economizam recursos e proporcionam seguranca e conforto.

[ Em Pratica - Checklist Essencial:

e Sempre inicie com perguntas abertas para incentivar o cliente a expressar suas necessidades.
e Observe o0 ambiente e as rotinas do cliente para identificar necessidades nao ditas.

e Defina 0 escopo e as funcionalidades de forma clara, priorizando o que € essencial.

e Discuta o orcamento abertamente, propondo solucdes faseadas se necessario.

e Documente tudo e obtenha a validacao formal do cliente para evitar retrabalhos.



Autoavaliacao

Questoes Objetivas:

1. Qual das seguintes opcoes MELHOR descreve o principal objetivo do Levantamento de Necessidades
(Briefing) em um projeto de automacao?
o a) Obter a assinatura do cliente no contrato final do projeto.
o b) Traduzir as expectativas e desejos do cliente em requisitos claros e mensuraveis para o projeto.
o ) Apresentar ao cliente todas as tecnologias de automacao disponiveis no mercado.
o d) Definir a equipe técnica responsavel pela instalacao dos equipamentos.

2. Ao entrevistar um cliente para um projeto de automacao, qual tipo de pergunta é mais eficaz para extrair
informacoes detalhadas sobre suas rotinas e preferéncias?

o a) Perguntas fechadas (ex: "Vocé quer luzes automatizadas?").

o b) Perguntas retoricas que ja contém a resposta.

o ¢) Perguntas abertas (ex: "Como vocé imagina a iluminacao ideal em seu dia a dia?").
o d) Perguntas que focam apenas em aspectos técnicos do sistema.

3. O "scope creep" (expansao do escopo) é um problema comum em projetos. Qual das seguintes acoes
durante o briefing é mais eficaz para mitigar esse risco?

o a) Evitar discutir o orcamento com o cliente até o final do projeto.
o b) Definir claramente o que o projeto incluira e o que nao incluira, documentando essas fronteiras.
o ) Aceitar todas as solicitagcées adicionais do cliente sem questionar.
o d) Iniciar a instalacao dos equipamentos antes de finalizar o briefing.

4. A incorporacao do Protocolo Matter no briefing de um projeto de automacao é relevante porque ele:
o a) Aumenta significativamente o custo total dos dispositivos de automacao.

o b) Garante a interoperabilidade entre dispositivos de diferentes fabricantes, oferecendo mais flexibilidade ao
cliente.

o ) Restringe o cliente a usar apenas dispositivos de uma unica marca especifica.

o d) Elimina a necessidade de qualquer tipo de documentacao de briefing.

1. Explique como a Inteligéncia Artificial (IA) e o Machine Learning (ML) podem ser discutidos durante o briefing
para agregar valor a um projeto de automacao residencial, dando um exemplo pratico.



Gabarito

1 b) Traduzir as expectativas e desejos
do cliente em requisitos claros e
mensuraveis para o projeto.

3 b) Definir claramente o que o projeto
incluira e o que nao incluira,
documentando essas fronteiras.
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c) Perguntas abertas (ex: "Como vocé
imagina a iluminacao ideal em seu dia
adia?").

b) Garante a interoperabilidade entre
dispositivos de diferentes fabricantes,
oferecendo mais flexibilidade ao
cliente.

A |IA e o ML podem ser discutidos no briefing como ferramentas que permitem ao sistema de automacao

aprender e se adaptar ao comportamento do usuario, otimizando o conforto e a eficiéncia ao longo do

tempo. Por exemplo, pode-se explicar que um sistema com IA pode aprender os horarios de pico de uso

de energia do cliente e ajustar automaticamente a climatizacao ou a iluminagcao para economizar, sem
que o cliente precise intervir constantemente. Isso agrega valor ao tornar o sistema mais "intuitivo" e

eficiente.



Conexao com a Proxima Aula

Nesta aula, vocé aprendeu a arte de entender e documentar as necessidades do cliente. Com um briefing soélido
em maos, o proximo passo é transformar essas informacdes em um plano concreto. Na Aula 29 - Elaboracao do
Projeto de Automacao - Parte 1, vamos mergulhar na fase de design, onde as ideias se tornam diagramas,
especificacdes técnicas e cronogramas. Prepare-se para dar vida ao que foi sonhado!

A

Briefing Completo Préxima Etapa

Necessidades documentadas e validadas Transformar em projeto técnico detalhado

Recursos Adicionais

e Livro: "Smart Home Automation: A Comprehensive Guide" (para aprofundar em conceitos técnicos).

e Artigo: "The Importance of a Good Briefing in Project Management" (para reforcar a relevancia do briefing em
qualquer area).

e Site: Consoércio Connectivity Standards Alliance (CSA) — Matter (para acompanhar as ultimas atualizacdes sobre
o protocolo Matter).

e Video: "Introduction to Al in Smart Homes" (para visualizar aplicacdes praticas de IA).

NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracodes.




