
Aula 33 3 Montando seu Portfólio e 
Apresentação ao Cliente
Seu Cartão de Visitas que Fala: Dominando Portfólio e Apresentação

Bem-vindo(a) à Aula 33 do Curso de Design de Interiores Comerciais! Sabemos que, após um dia de trabalho ou 
estudos, a energia pode estar baixa, mas a sua motivação para crescer profissionalmente é o combustível que nos 
move. Nesta aula, vamos desmistificar dois pilares fundamentais para o sucesso na sua carreira: a construção de 
um portfólio profissional impactante e a arte de apresentar seus projetos de forma que encante e convença seus 
clientes.

Muitos designers talentosos se veem estagnados não pela falta de habilidade técnica, mas pela dificuldade em 
comunicar seu valor e suas ideias. Pense no seu portfólio e na sua apresentação como a vitrine mais sofisticada do 
seu trabalho, aquela que não apenas exibe, mas também narra a história por trás de cada projeto, revelando sua 
paixão e expertise. É a sua chance de transformar um simples interesse em um contrato fechado, seja você um 
estudante buscando horas complementares ou um profissional em busca de reconhecimento em concursos.

Ao final desta aula, você será capaz de estruturar um portfólio que realmente represente sua visão e 
competências, dominar técnicas de apresentação que capturam a atenção e, mais importante, defender suas 
ideias e conceitos de projeto com confiança e persuasão. Prepare-se para transformar a maneira como você se 
posiciona no mercado, conectando seus conhecimentos prévios sobre design e branding pessoal com estratégias 
práticas de comunicação. Vamos juntos construir a ponte entre o seu talento e o sucesso que você merece.



O Portfólio Não É Só Uma Pasta: É Sua 
História Profissional

Reflexão: Seu portfólio é muito mais que uma coleção de imagens - é sua narrativa profissional completa.

Muitas vezes, quando pensamos em um portfólio, a primeira imagem que vem à mente é uma coleção de fotos 
bonitas de projetos finalizados. E, de fato, a estética é crucial no design. No entanto, reduzir o portfólio a uma mera 
galeria de imagens é subestimar seu poder e sua função estratégica na sua jornada profissional. Ele é muito mais 
do que um álbum de recordações; é a sua narrativa profissional, o palco onde você conta a história da sua 
evolução, dos seus desafios e das suas conquistas.

O Problema
Portfólios sem alma, sem 
contexto, sem a história por trás 
das imagens

A Analogia
Como um livro com apenas a 
capa: bonito, mas incapaz de 
transmitir profundidade

A Solução
Transformar em ferramenta de 
storytelling poderosa

Imagine que sua carreira é um livro. Cada projeto que você desenvolve é um capítulo, e o portfólio é a sinopse mais 
envolvente que você pode criar para convidar o leitor (seu futuro cliente ou avaliador) a mergulhar na sua obra 
completa. Um portfólio sem alma, sem contexto, sem a história por trás das imagens, é como um livro com apenas 
a capa: bonito, talvez, mas incapaz de transmitir a profundidade e o valor do conteúdo. O problema de muitos é 
justamente não conseguir transformar essa coleção de trabalhos em uma experiência significativa para quem o vê.

A solução reside em encarar seu portfólio como uma ferramenta de storytelling. Ele deve guiar o observador por 
uma jornada, mostrando não apenas o "o quê" você fez, mas principalmente o "porquê" e o "como". Isso inclui a 
sua metodologia, os desafios enfrentados, as soluções inovadoras aplicadas e, crucialmente, os resultados 
alcançados. Ao invés de apenas listar projetos, você irá tecer uma narrativa que conecta seus valores, sua visão e 
sua paixão pelo design, transformando-o em uma poderosa ferramenta de vendas e diferenciação no mercado.



Estruturando o Portfólio Perfeito: Mais Que 
Imagens Bonitas
Agora que entendemos que o portfólio é uma narrativa, surge a pergunta: como organizar essa história de forma 
lógica, atraente e, acima de tudo, eficaz? Onde começar e o que realmente deve ser incluído para que ele se 
destaque? A resposta não está em sobrecarregar o portfólio com todos os trabalhos que você já fez, mas sim em 
selecionar e apresentar estrategicamente aqueles que melhor demonstram suas habilidades e o tipo de trabalho 
que você deseja atrair.

"Pense no seu portfólio como um roteiro de cinema bem elaborado. Cada projeto é uma cena cuidadosamente 
escolhida."

Introdução Cativante
Apresente sua visão e filosofia de design de forma 
envolvente

Seção de Projetos
Detalhe cada projeto com processo, desafios e soluções

Sobre Mim
Humanize sua marca pessoal e conte sua trajetória

Contato Claro
Facilite o próximo passo para potenciais clientes

Pense no seu portfólio como um roteiro de cinema bem elaborado. Cada projeto é uma cena cuidadosamente 
escolhida, com um início (o problema do cliente), um meio (seu processo criativo e as soluções propostas) e um 
fim (o resultado final e o impacto gerado). Assim como um bom filme não mostra todas as tomadas, seu portfólio 
deve ser curado, apresentando apenas seus melhores trabalhos e aqueles que ressoam com as tendências atuais, 
como a sustentabilidade e o design biofílico, que são cada vez mais valorizados no mercado de interiores 
comerciais.

Uma estrutura eficaz geralmente inclui uma introdução cativante, uma seção dedicada aos projetos (com detalhes 
sobre cada um), uma página "Sobre Mim" que humaniza sua marca, e informações de contato claras. Ao 
apresentar cada projeto, vá além da imagem final. Mostre esboços, plantas, mood boards, e explique o processo 
de design. Por exemplo, em um projeto de escritório comercial, você pode detalhar como a integração de plantas e 
iluminação natural (design biofílico) melhorou o bem-estar dos funcionários e a produtividade, com dados ou 
depoimentos. Isso não só demonstra sua capacidade técnica, mas também sua visão estratégica e alinhamento 
com as tendências de 2025.



A Arte de Contar Histórias com Seus 
Projetos
Ter um portfólio bem estruturado é o primeiro passo, mas não basta apenas mostrar as imagens dos seus projetos. 
Para realmente engajar e convencer, é preciso ir além: você deve contar a história por trás de cada um deles. Fotos 
sem contexto são apenas fotos; elas não revelam o desafio superado, a criatividade empregada ou o impacto 
gerado. O grande problema é que muitos designers perdem a oportunidade de transformar seus projetos em 
narrativas envolventes, deixando o cliente adivinhar o valor do seu trabalho.

o  Abordagem Comum

Apenas fotos do "antes" e "depois"

Descrições técnicas superficiais

Foco apenas na estética

Cliente precisa "adivinhar" o valor

'  Storytelling Eficaz

Contexto do problema inicial

Processo criativo detalhado

Impacto mensurável dos resultados

Conexão emocional e intelectual

Imagine-se como um detetive que, ao invés de apenas apresentar as evidências, narra toda a investigação, desde 
o mistério inicial até a solução brilhante. Cada projeto no seu portfólio tem uma alma, um propósito, um problema 
que foi resolvido. Ao invés de simplesmente exibir o "antes" e o "depois", você deve descrever o cenário inicial, os 
obstáculos encontrados, as decisões de design tomadas e, crucialmente, o impacto positivo que seu trabalho 
trouxe para o cliente e para o espaço. Isso cria uma conexão emocional e intelectual, transformando o observador 
em um participante da sua jornada criativa.

Problema/Necessidade
Descreva o desafio inicial do 
cliente

Processo de Design
Detalhe inspirações, materiais e 
decisões

Resultados Mensuráveis
Apresente métricas e impactos 
positivos

Para aplicar essa técnica, comece cada descrição de projeto com o problema ou a necessidade do cliente. Em 
seguida, detalhe seu processo de design, as inspirações, os materiais escolhidos (destacando, por exemplo, o uso 
de materiais reciclados ou de baixo impacto ambiental, alinhados com a sustentabilidade). Finalize com os 
resultados, utilizando métricas sempre que possível 3 como aumento de vendas, melhoria da produtividade ou 
feedback positivo dos usuários. Por exemplo, em um projeto de loja, você pode mostrar como o novo layout e a 
paleta de cores influenciaram o fluxo de clientes e o tempo de permanência, resultando em um aumento de X% 
nas vendas.



Preparando o Palco: A Apresentação ao 
Cliente Começa Antes da Reunião
Chegou a hora de apresentar seu projeto ao cliente. A adrenalina sobe, o coração acelera. É um momento crucial, o 
ápice de semanas ou meses de trabalho árduo. No entanto, muitos profissionais cometem o erro de focar apenas 
no "o que dizer" e "como dizer" durante a reunião, esquecendo que o sucesso da apresentação é, em grande 
parte, construído muito antes de você sequer abrir a boca. A preparação pré-reunião é o alicerce que sustenta 
toda a sua performance e a percepção de valor do seu trabalho.

Analogia do Chef: Um chef renomado não começa a cozinhar quando os clientes chegam. Ele pesquisa 
ingredientes, planeja o menu e prepara cada componente com maestria.

Pesquisa do Cliente
Valores, objetivos, concorrentes 
e como seu projeto se alinha

Ambiente da 
Apresentação
Prepare o espaço físico ou 
virtual com antecedência

Materiais de Apoio
Slides, amostras, maquetes 
impecáveis e tecnologia 
funcionando

Imagine um chef de cozinha renomado. Ele não começa a cozinhar quando os clientes chegam ao restaurante. 
Muito antes disso, ele pesquisa os ingredientes, planeja o menu, prepara cada componente com maestria. Da 
mesma forma, sua apresentação ao cliente é um prato que precisa ser meticulosamente preparado. A falta de um 
planejamento prévio pode levar a surpresas desagradáveis, a argumentos fracos e, em última instância, à perda de 
confiança do cliente, mesmo que seu projeto seja brilhante. O problema não é o projeto, mas a forma como ele é 
introduzido e contextualizado.

A solução para esse desafio começa com uma pesquisa aprofundada sobre o cliente e seus negócios. Quais são 
seus valores, seus objetivos de curto e longo prazo, seus concorrentes, e como o seu projeto se alinha a tudo isso? 
Além disso, prepare o ambiente da apresentação, seja ele físico ou virtual. Garanta que os materiais de apoio 
(slides, amostras, maquetes) estejam impecáveis e que a tecnologia funcione perfeitamente. Conectando com o 
que você já conhece sobre a importância de entender o público-alvo no design: aqui, o cliente é o seu público-alvo 
principal, e cada detalhe da sua preparação deve ser pensado para ressoar com ele, antecipando suas dúvidas e 
destacando os benefícios que ele mais valoriza.



O Grande Momento: Técnicas de 
Apresentação Que Encantam
Com a preparação em dia, é hora de entrar em cena e brilhar. A apresentação em si é o momento de transformar 
todo o seu esforço e criatividade em uma proposta irresistível. Contudo, é comum que o nervosismo, a falta de 
clareza ou a dificuldade em engajar o cliente atrapalhem, fazendo com que um projeto excepcional não seja 
percebido como tal. O desafio é ir além da simples exposição de ideias e realmente cativar quem está ouvindo, 
transformando a apresentação em uma experiência memorável.

"Pense em um maestro regendo uma orquestra. Ele não apenas mostra as notas, mas conduz cada instrumento 
em harmonia que envolve a plateia."

1

Introdução Impactante
Capture a atenção desde o primeiro momento

2

Desenvolvimento Envolvente
Detalhe o projeto de forma lógica e cativante

3

Conclusão com CTA
Reforce benefícios e inclua chamada para ação 

clara

Pense em um maestro regendo uma orquestra. Ele não apenas mostra as notas, mas conduz cada instrumento, 
cada melodia, em um ritmo e harmonia que envolvem a plateia. Sua apresentação deve ser como essa sinfonia: 
cada elemento 3 sua voz, sua linguagem corporal, seus recursos visuais 3 deve ser orquestrado para criar um 
impacto coeso e poderoso. Não se trata apenas de falar, mas de comunicar com paixão, clareza e propósito, 
garantindo que a mensagem principal seja absorvida e valorizada.

Técnicas Essenciais

Modulação da voz para enfatizar pontos-chave

Linguagem corporal aberta e confiante

Recursos visuais estratégicos e impactantes

Interatividade com realidade aumentada ou 3D

Tendências 2025

Apresentações interativas com realidade 
aumentada e passeios virtuais 3D que 
permitem ao cliente "entrar" no projeto 
antes mesmo de existir.

Para encantar, estruture sua apresentação com uma introdução impactante que capture a atenção, um 
desenvolvimento que detalhe o projeto de forma lógica e envolvente, e uma conclusão que reforce os principais 
benefícios e inclua uma clara chamada para ação (CTA). Utilize técnicas como a modulação da voz para enfatizar 
pontos-chave, uma linguagem corporal aberta e confiante, e o uso estratégico de recursos visuais. As tendências 
de 2025 apontam para apresentações cada vez mais interativas, com o uso de realidade aumentada ou passeios 
virtuais 3D que permitem ao cliente "entrar" no projeto, vivenciando o espaço antes mesmo de ele existir.



Defendendo Suas Ideias: A Arte da 
Persuasão e da Confiança
Mesmo a apresentação mais brilhante pode encontrar resistência. É natural que clientes tenham dúvidas, façam 
perguntas ou apresentem objeções. O problema surge quando o designer não está preparado para lidar com esses 
questionamentos, permitindo que a insegurança ou a falta de argumentos sólidos minem a confiança no projeto e 
em sua própria capacidade. A arte de defender suas ideias não é sobre ser inflexível, mas sobre ser persuasivo, 
confiante e capaz de justificar cada escolha de design.

Seja o Advogado do Seu 
Projeto
Construa argumentação lógica 
e emocional baseada em 
evidências e compreensão 
profunda do cliente

Antecipe Objeções
Prepare respostas 
convincentes para as dúvidas 
mais comuns antes que elas 
surjam

Foque nos Benefícios
Destaque vantagens tangíveis 
e intangíveis, utilizando dados 
e métricas sempre que 
possível

Imagine um advogado experiente defendendo seu caso no tribunal. Ele não apenas apresenta os fatos, mas 
constrói uma argumentação lógica e emocional, baseada em evidências e na compreensão profunda do seu 
cliente. Da mesma forma, você precisa ser o advogado do seu projeto, munido de informações, dados e, 
principalmente, da convicção de que suas soluções são as melhores para o cliente. A falta de preparo para 
objeções pode transformar um diálogo construtivo em um impasse, onde o valor do seu trabalho é questionado.

Exemplo Prático: Se o cliente questionar o custo de um material sustentável, argumente sobre 
durabilidade, economia de energia a longo prazo e valor de marca associado à responsabilidade 
ambiental.

A solução é antecipar as objeções mais comuns e preparar respostas convincentes. Foque nos benefícios 
tangíveis e intangíveis que seu projeto trará, utilizando dados e métricas sempre que possível. Por exemplo, se o 
cliente questionar o custo de um material sustentável, você pode argumentar sobre a durabilidade, a economia de 
energia a longo prazo e o valor de marca associado à responsabilidade ambiental. Conectando com a 
Neuroarquitetura, você pode defender escolhas de design explicando como elas impactam positivamente o bem-
estar, a produtividade ou o humor dos usuários, transformando um custo em um investimento em qualidade de vida 
e performance.



Lidando com o Feedback e Negociação: 
Transformando Críticas em Oportunidades
Após a apresentação e a defesa das suas ideias, o feedback do cliente é uma etapa inevitável. Ele pode vir em 
forma de elogios, sugestões ou, por vezes, críticas e objeções mais contundentes. O problema é que muitos 
designers encaram o feedback negativo de forma pessoal, sentindo-se desvalorizados ou incapazes de negociar 
alterações sem comprometer a integridade do projeto. Essa postura pode transformar uma oportunidade de 
refinamento em um conflito, prejudicando a relação com o cliente e o resultado final.

Pense em um escultor que, ao receber sugestões sobre sua obra, não a abandona, mas a refina com cada toque, 
transformando a crítica em uma chance de aprimorar. O feedback do cliente é uma ferramenta valiosa para ajustar 
o projeto às suas expectativas, desde que seja gerenciado com inteligência e profissionalismo. A incapacidade de 
ouvir ativamente e negociar de forma construtiva pode levar a projetos que não satisfazem plenamente o cliente ou 
a concessões excessivas que descaracterizam sua visão original.

Estratégias de Negociação

Escuta ativa e reformulação

Foco no "ganha-ganha"

Alternativas que mantêm a essência

Proposta de faseamento quando necessário

Exemplo Prático

Cliente preocupado com orçamento? Sugira 
alternativas que mantenham estética e funcionalidade, 
ou proponha implementação em fases.

A solução passa pela escuta ativa e pela reformulação. Ouça atentamente o que o cliente diz, sem interromper, e 
reformule suas preocupações para garantir que você as compreendeu. Em seguida, apresente suas 
contrapropostas de forma clara, focando no "ganha-ganha". Por exemplo, se o cliente expressar preocupação com 
o orçamento para um item específico, você pode sugerir alternativas que mantenham a estética e a funcionalidade 
desejadas, ou propor uma faseamento do projeto. A negociação não é uma batalha, mas uma busca por um terreno 
comum onde tanto o designer quanto o cliente se sintam valorizados e satisfeitos com as decisões tomadas.

Escuta Ativa
Ouça atentamente sem 

interromper

Reformulação
Confirme que compreendeu as 
preocupações

Contraproposta
Apresente soluções "ganha-
ganha"



O Portfólio Vivo e a Apresentação Contínua: 
Sua Marca em Evolução
A jornada de um designer não termina com a entrega de um projeto ou com uma apresentação bem-sucedida. O 
mercado de design de interiores comerciais está em constante evolução, com novas tendências, tecnologias e 
expectativas dos clientes surgindo a todo momento. O problema é que muitos profissionais, após conquistarem um 
cliente ou um certificado, deixam seus portfólios desatualizados e suas técnicas de apresentação engessadas, 
perdendo a oportunidade de se manterem relevantes e competitivos.

"Imagine sua carreira como um jardim que precisa ser constantemente cultivado. Se você parar de regar, podar 
e adubar, ele perderá seu vigor e beleza."

Aprendizado Contínuo
Participe de workshops, feiras do 
setor e leia publicações 
especializadas para se manter 
atualizado

Atualização Constante
Mantenha seu portfólio como 
documento dinâmico, sempre 
pronto para novos projetos

Networking Ativo
Conecte-se com outros 
profissionais e esteja sempre à 
frente das tendências

Imagine sua carreira como um jardim que precisa ser constantemente cultivado. Se você parar de regar, podar e 
adubar, ele perderá seu vigor e beleza. Da mesma forma, seu portfólio e suas habilidades de apresentação são 
ativos vivos que exigem atenção contínua. Um portfólio que não reflete seus trabalhos mais recentes ou que não 
incorpora as tendências de 2025, como a sustentabilidade e a neuroarquitetura, pode fazer com que você pareça 
desatualizado, mesmo que seu talento seja inegável.

A solução é adotar uma mentalidade de aprendizado contínuo e atualização constante. Seu portfólio deve ser um 
documento dinâmico, sempre pronto para receber novos projetos e para ser adaptado a diferentes públicos. 
Participe de workshops, feiras do setor, leia publicações especializadas e esteja sempre atento às inovações. Além 
disso, pratique suas habilidades de apresentação regularmente, buscando feedback e aprimorando sua 
comunicação. Conecte-se com outros profissionais, faça networking e esteja sempre à frente, garantindo que sua 
marca pessoal e profissional continue a florescer e a atrair as melhores oportunidades.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim de uma jornada essencial para o seu desenvolvimento profissional. Vimos que o portfólio é muito 
mais que uma coleção de imagens; é a sua história, sua marca e sua ferramenta de venda mais poderosa. 
Aprendemos a estruturá-lo com foco em storytelling, a preparar o terreno para uma apresentação impecável e a 
dominar as técnicas para encantar e persuadir clientes. Mais importante, discutimos como defender suas ideias 
com confiança, transformar feedback em oportunidades e manter sua marca sempre relevante em um mercado 
dinâmico.

Revise seu portfólio atual
Com a ótica do storytelling, focando em problemas, soluções e resultados

Prepare-se para cada apresentação
Pesquisando o cliente e antecipando suas objeções

Pratique suas técnicas de comunicação
Incluindo linguagem corporal e modulação de voz

Mantenha-se atualizado
Com as tendências (sustentabilidade, neuroarquitetura) e incorpore-as em seus projetos

Encare o feedback como oportunidade
De aprimoramento e negocie de forma construtiva

Em prática: Implemente essas estratégias gradualmente, começando pela revisão do seu portfólio atual e 
evoluindo para técnicas mais avançadas de apresentação.



Autoavaliação

1

Função do Portfólio
Qual das seguintes opções 
melhor descreve a função 
estratégica de um portfólio 
profissional de design de 
interiores comerciais?

a) Uma galeria de imagens 
para mostrar trabalhos 
finalizados

b) Uma ferramenta de 
storytelling que narra a 
jornada, desafios e soluções 
do designer

c) Um documento estático 
que lista todos os projetos já 
realizados

d) Um currículo visual para 
avaliação de títulos em 
concursos públicos

2

Preparação da 
Apresentação
Ao preparar uma apresentação 
para o cliente, qual etapa é 
considerada crucial para o 
sucesso, mesmo antes da 
reunião começar?

a) Apenas ensaiar o discurso 
de vendas

b) Focar exclusivamente na 
estética dos slides

c) Pesquisar a fundo o 
cliente, seus valores e 
objetivos

d) Decidir o preço final do 
projeto

3

Defesa de Ideias
Em um cenário onde o cliente 
questiona o custo de um 
material sustentável, qual é a 
melhor estratégia para defender 
a escolha?

a) Afirmar que é a única 
opção disponível no 
mercado

b) Focar nos benefícios a 
longo prazo, como 
durabilidade e economia de 
energia

c) Mudar o material 
imediatamente para um mais 
barato

d) Ignorar a objeção e seguir 
para o próximo tópico

4

Tendências de Design
A incorporação de elementos como plantas e 
iluminação natural em um projeto de interiores 
comerciais, alinhada com certificações como LEED, 
demonstra a aplicação de qual tendência de 
design?

a) Design Minimalista

b) Design Industrial

c) Design Biofílico e Sustentabilidade

d) Design Clássico

5

Questão Dissertativa
Descreva, em suas palavras, como a técnica de 
storytelling pode transformar a percepção de um 
projeto em seu portfólio, indo além da simples 
exibição de imagens.



Gabarito

Questão 1
b) Uma ferramenta de storytelling que narra a 
jornada, desafios e soluções do designer.

Questão 2
c) Pesquisar a fundo o cliente, seus valores e 
objetivos.

Questão 3
b) Focar nos benefícios a longo prazo, como 
durabilidade e economia de energia.

Questão 4
c) Design Biofílico e Sustentabilidade.

Resposta Esperada para Questão 5: A técnica de storytelling transforma a percepção de um projeto ao 
contextualizá-lo. Em vez de apenas mostrar uma imagem final, ela narra o problema inicial do cliente, os 
desafios enfrentados pelo designer, o processo criativo e as soluções inovadoras aplicadas, culminando 
nos resultados e impactos positivos. Isso cria uma conexão emocional e intelectual com o observador, 
que passa a entender o valor e a profundidade do trabalho, e não apenas sua estética.





Conexão com a Próxima Aula
Próxima Aula 34

Acústica Arquitetônica em 
Projetos Comerciais
Na próxima aula, vamos mergulhar em um aspecto técnico 
fundamental para o conforto e a funcionalidade dos espaços. 
Entender a acústica é crucial para criar ambientes comerciais que 
não só encantam visualmente, mas também proporcionam bem-
estar e produtividade, complementando a visão estratégica que 
você desenvolveu nesta aula sobre apresentação e valor do 
projeto.

Conforto Acústico

Técnicas para criar ambientes 
sonoramente equilibrados

Recursos Adicionais
Livro "Storytelling com Dados" de Cole Nussbaumer Knaflic: Para aprimorar a narrativa visual e a defesa 
de projetos com dados

Plataformas como Behance e Dribbble: Para inspiração e para ver como outros designers estruturam seus 
portfólios

Artigos e pesquisas sobre Neuroarquitetura e Design Biofílico: Para embasar argumentos sobre bem-
estar e produtividade em seus projetos



Nota Importante

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

Parabéns!
Você concluiu a Aula 33 e agora possui as ferramentas essenciais para criar portfólios impactantes e 
apresentações que convertem. Continue praticando e aplicando essas técnicas em seus projetos!

Lembre-se: seu portfólio e suas habilidades de apresentação são investimentos contínuos na sua carreira. 
Mantenha-os sempre atualizados e alinhados com as tendências do mercado. O sucesso está na combinação entre 
talento técnico e capacidade de comunicação eficaz.

Próximo passo: Revise seu portfólio atual aplicando os conceitos de storytelling aprendidos nesta aula e prepare-
se para a próxima aula sobre Acústica Arquitetônica!


