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QUANDO FALAR COM SEUS TORRADORES [

Saiba quais sao os trées momentos mais

depois some pelo resto do ano. E o caso de 70%

iImportantes para fortalecer as das mensagens enviadas! Apenas alguns poucos
relacoes com os seus compradores e produtores mantém uma presenca constante o
melhorar a retencao dos clientes. ano todo.

Existem trés momentos cruciais ao longo do
ano que ajudam produtores a fortalecer a
relacao com seus compradores: quando o café
esta sendo preparado para embarque, quando
o comprador comeca a torrar, e quando entra
a nova safra.

Isso faz com que a conversa com o cliente acabe
sendo mais transacional. Mas, se seus torradores
escutarem de vocé com frequéncia, eles estarao
bem mais abertos quando seus cafés estiverem
prontos.

Na Algrano, vemos muito produtor gue manda Figue sabendo como e por que vale a pena falar
mensagem sé quando recebemos amostras e com seus compradores ao longo do ano:



QUANDO VOCE ESTA
PREPARANDO O
CONTEINER

Torradores ja viram centenas de fotos de
fazendas de café. Mas nao & sempre que
eles veem o proprio café sendo ensacado
e carregado no contéiner. E eles amam
essas fotos.

Essas fotos sempre foram mais
operacionais, parte dos relatérios da
logistica. Mas ali esta o produto final que o
torrador vail receber, muitas vezes com a
logo dele impressa na sacaria.

Esse tipo de foto transporta o torrador para
perto da origem. E eles podem usar as
imagens para mostrar sua filosofia de
originacao. SO quem faz comércio direto
recebe foto assim.

E vocé nao precisa mandar um update
detalhado da estufagem. A Algramo ja
manda atualizacoes semanais dos
embarques para torradores.



Esse é um 6timo momento para pedir feedback. O
torrador esta fazendo o perfil de torra do café, o
controle de qualidade e as primeiras degustacoes
com sua equipe e clientes.

Mas como saber quando eles estao retirando café
do armazém? Voceé recebe uma notificacao sempre
que um torrador faz a primeira retirada. Assim, vocé
sabe exatamente quando entrar em contato.
Também dé para ver o status de cada contéiner na
aba Envios:

e Landed: o café estd passando pela aduana para
ser feito o in-housing. Ndo da para tirar do
armazém ainda.

e At warehouse: o café ja pode ser liberado (a
menos que haja transferéncia entre armazéns).



NOVA SAFRA

E aqui que vocé comega a criar interesse.
E como vocé esta preparando os cafés, a
mensagem fica bem natural, sem forcar a
barra nem insistir numa compra.

Aqui, basta compartilhar fotos da(s)
fazenda(s), com o café sendo colhido e
processado, mais um resumo rapido da
safra. Como esta o seu volume de
producao? O que esta acontecendo no
mercado local”? Como esta o clima?

Torradores grandes querem saber do
mercado. J4d os compradores de micro-

QUANDO COMEGCA A

lotes querem saber do clima e das
condicoes de processamento, porque
Isso afeta a qualidade.

Digamos que o mercado local esta bem
competitivo e vocé esta tendo que pagar
mais na bica corrida. Se isso vail impactar
o seu preco FOB, € bom dar um toque
nos compradores com antecedéncia.

Se voce tem contas que compram
contéiner cheio ou meio cheio, também
é hora de fazer um pré-contrato. Isso
ajuda no planejamento da safra e te da
acesso aos pre-pagos da Algrano.




Ao criar mais pontos de contato na
sua comunicagcao com os
torrefadores, voceé constroi relacoes
mais fortes e melhora a retencao. Dai
podem surgir oportunidades novas,
como receber uma visita do torrador
Oou marcar uma reuniao num evento
internacional.

No fim das contas, suas vendas ficam mais
previsiveis, o que € 6timo para o operacional,
facilitando o planejamento das necessidades
de compra e de financiamento.
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