
	Treinamento
	C24_AA_2026 – Conceito C24

	Módulo/Unidade/Aula
	Bem-vindo, Check-in, Exploração

	Vídeo
	1

	Responsável
	Juliana Heleno

	Orientações
	Texto
	Comunicação Com a Equipe de Edição

	
	Na gravação o texto será gravado no estúdio
Na edição o texto será utilizado como legenda
1 minuto de vídeo correspondem à aproximandamente 80 e 90 palavras
	Takes de acordo com a descrição do recurso visual

	Cena
	Falas do(a) Apresentador(a)/Entrevistado(a)
	Descrição do Recurso Visual
	Links com Referências dos Recursos

	Cena 1 – Abertura -Conhecendo a C24/ Bem-vindo
	Olá! Chegou a hora de entender como funciona a Jornada do cliente na C24.
	Apresentador em estúdio do lado esquerdo da tela.

Lettering à direita:  Vamos ver como funciona a Jornada do cliente na C24? 
	

	Cena 2
	A experiência do cliente com a Claro começa muito antes da chegada à loja. Ele já chega com uma opinião formada por tudo o que viu na internet ou ouviu sobre a marca.

	O apresentador à direita da tela e ao fundo um ambiente que sugira o mundo digital (pode ser uma tela ao fundo mostrando redes sociais ou o site da Claro) para ilustrar que a jornada começa antes do contato físico.

Lettering à esquerda: 
A experiência começa antes da loja.
	

	Cena 3
	E quando o cliente decide visitar a loja, cada detalhe continua influenciando sua percepção e sua decisão de compra.
	O apresentador à direita da tela e ao fundo imagens da fachada / cliente chegando

Lettering à esquerda: Cada detalhe influencia a experiência
	

	Cena 4
	O primeiro contato acontece logo no pórtico.

O vermelho da Claro não está ali por acaso. Além de chamar atenção, ele transmite energia, movimento e reforça a identidade da marca.
	(O Pórtico): Transição para uma imagem imponente da fachada da loja, destacando o portal vermelho. A câmera faz um movimento de "entrada", simulando o ponto de vista do cliente.

Lettering:  Uma identidade que chama atenção
	

	Cena 5 – Identidade Claro
	
A identidade visual da Claro foi pensada para ser facilmente reconhecida.

A logo, o símbolo do sol e os elementos visuais aparecem de forma consistente em todos os ambientes, criando familiaridade e fortalecendo a conexão com o cliente.
	Logo da Claro aplicada na loja
Símbolo do sol em materiais físicos e digitais


	

	Cena 6
	Dentro da loja, o vermelho também funciona como guia de navegação.

Ele aparece em pontos estratégicos para direcionar a atenção do cliente e destacar informações importantes ao longo da jornada.

	Cliente circulando pela loja 
Destaque para áreas sinalizadas em vermelho 

Lettering:  O vermelho também orienta a jornada
	

	Cena 7
	E essa jornada na loja C24 começa pelo Painel Multi. 
Esse espaço apresenta, de forma clara e atrativa, toda a variedade de serviços que a Claro oferece, permitindo que o cliente conheça soluções que conectam tecnologia e praticidade no dia a dia.

Mais do que um painel, essa área representa um verdadeiro hub de produtos e inovações da Claro.

	Plano aberto da entrada da loja;
Cliente entrando e sendo naturalmente atraído pelo Painel Multi;
Movimento suave de câmera revelando o espaço;
Destaque visual para telas, serviços e produtos exibidos.

Lettering: Painel Multi: o hub de experiências da Claro
	

	Cena 8 - Comunicação
	
As comunicações visuais da loja também têm um papel importante nessa experiência.

Com mensagens claras, objetivas e atrativas, elas ajudam o cliente a conhecer ofertas, novidades, campanhas e oportunidades logo no primeiro olhar.”
	O apresentador à direita da tela e ao fundo imagens de Materiais promocionais
Displays de ofertas
Comunicação de campanhas e novidades
	[image: ]

	Cena 9
	Além da ativação comercial, a comunicação também reforça os valores e a identidade da marca, fortalecendo o relacionamento e a confiança do cliente com a Claro.
	O apresentador à direita da tela e ao fundo imagens de Elementos institucionais da Claro
Ambiente sofisticado e organizado

Lettering:  Comunicação que fortalece a marca
	[image: ]

	Cena 10
	Tudo isso faz parte de uma comunicação que vai além das palavras.

O ambiente, as cores e os elementos visuais também ajudam o cliente a se sentir bem-vindo.
	Plano amplo da loja
Equipe atendendo clientes.

Lettering:  O ambiente também acolhe
	

	Cena 11- Check-in

	O Check-in é o primeiro contato e o ponto de partida para entender o cliente. Mais do que escutar, você deve ouvir com atenção e perceber o momento de quem chega.  

Depois de entender a demanda, realize a identificação por CPF ou telefone para direcionar o atendimento da forma mais adequada.
	Apresentador à direita.

Lettering à esquerda:
Check-in: Ouvir, perceber e orientar.
	

	Cena 12

	Serviços como 2ª via de fatura, troca de chip, informações gerais e pagamentos podem ser resolvidos de forma mais ágil na PA Express. Já para outros atendimentos, a senha digital pode ser enviada por SMS ou QR Code, permitindo que o cliente acompanhe a fila pelo celular com mais comodidade.
	Imagens do cliente conversando com o vendedor e depois o celular com a senha digital na tela.

Lettering à esquerda:
Senha digital via SMS ou QR Code.
	

	Cena 13

	Quando chega a vez do cliente, a chamada no painel exibe a senha e o nome do vendedor responsável pelo atendimento, facilitando a comunicação e trazendo mais proximidade no atendimento.
	Imagens do Painel de senhas da loja +
Nome do vendedor
destacado
Cliente olhando e localizando facilmente o atendente.

Lettering à esquerda:
Senha e nome para facilitar a identificação
	

	Cena 14

	Ao chegar na mesa de atendimento, o vendedor acessa a ficha do cliente com informações vinculadas ao CPF ou telefone informado, tornando o atendimento mais ágil, personalizado e conectado à rotina do cliente
	Imagens do cliente na posição de atendimento e
vendedor acessando ficha

Lettering à esquerda:
Tecnologia para facilitar a experiência
	

	Cena 15 - Exploração

	A exploração é o momento em que o cliente pode conhecer melhor os produtos e serviços da loja.
Aqui, ele tem a oportunidade de testar, visualizar, tirar dúvidas e entender, na prática, tudo o que está disponível.
É um momento mais livre, que ajuda o cliente a ganhar confiança e descobrir novas possibilidades
	Apresentador à direita.

Lettering à esquerda:
Exploração gera oportunidade
	

	Cena - 16

	Se o cliente não demonstrar interesse em explorar por conta própria, vale fazer um convite de forma leve e natural.
A ideia é deixar o cliente à vontade para conhecer a loja, tirar dúvidas e descobrir produtos enquanto aguarda o atendimento.
Esse também é um ótimo momento para gerar novas oportunidades de venda, de forma espontânea e sem pressão.

	Apresentador à direita.

Lettering à esquerda:
Convide o cliente a explorar.
	

	Cena 17- Nossas Iniciativas
	Você já percebeu como o compromisso de uma marca com a sociedade e o meio ambiente também impacta a experiência do cliente?
Na Claro, diferentes iniciativas geram impacto positivo por meio de ações sociais, educacionais e ambientais.

Tudo isso fortalece a conexão com o cliente e mostra que a experiência vai além da venda.

Porque marcas que geram impacto positivo também geram confiança e conexão.
	Apresentador em estúdio com fundo clean e elementos visuais da Claro 
Entrada suave de elementos gráficos ligados à sustentabilidade e conexão.

Lettering:  Impacto positivo também gera conexão
	Painel iniciativas solares. [image: ]
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