ONDE BUSCAR INFORMAGAO
DO TORRADOR &%

PARA PERSONALIZAR A CONVERSA

Fazer pesquisa sobre os torradores O que da para descobrir na internet
para conhecer o perfil de cada
cliente faz parte do dia a dia de quem
faz comércio direto. Isso vale tanto

O site e as redes sociais, principalmente o
LinkedIn, mostram qual é a:

para quem ja compra, para construir  Visao e filosofia: Como comegaram, qual
relacionamento e melhorar a foi a motivagso, qual é a miss3o principal,
retencao, quanto para os prospectos, onde eles enxergam a torrefacao daqui a

para converter o interesse inicial 2 ou 3 anos. Isso mostra se vocés tém

num primeiro pedido. coisas em comum e valores parecidos.



o Estrutura de originacao: As principais
origens que eles compram para os blends
e as origens que aparecem nos filtrados.
Isso nao mostra tudo o que eles fazem,
principalmente se trabalham com white
label, mas ja é um bom comeco. Mostra
onde os seus cafés poderiam se encaixar.

OUR STORY

FRIENDLY SMALL FAMILY BUSINESS

Here at Bristol Twenty Tea & Coffee Co we have a pooled collective total of 60 years of
experience in the coffee and catering trades. Being a small family business we're keen to

provide the best service possible. We like to think of ourselves as a one-stop solution to

your tea and coffee needs.

e Pessoa certa: Quem é o comprador de
café, o mestre de torra, etc. Isso mostra
- com quem falar. E ajuda também a achar
podcasts ou entrevistas sobre a empresa.
Depois disso, da para montar uma mensagem
personalizada com muito mais impacto, em
vez do que a maioria dos produtores faz:
copiar e colar a mesma mensagem para todo
mundo. Essa pesquisa também ajuda na hora
e et st Pt ot Allnen coed et e sore e de recomendar cafés.

very best green beans from around the globe and roast daily for maximum freshness.

THE VERY BEST GREEN BEANS
FROM AROUND THE GLOBE
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COMO COMECAR

e Comece pelo site do torrador: uma
pagina de “sobre nOs” ou “nossa historia’. Direct trade
Elas sinalizam com o que eles se
importam (comércio direto, origens
especificas, certificacdes, prémios). Por
exemplo, se um torrador é certificado B-
Corp, vocé pode comecar falando das
suas credenciails de sustentabilidade.

OFIGIN

e Procure no LinkedIn: nome da empresa + Whatdoss recttacemean
«comprador”. “mestre de torra” ou “diretor 000 et 200 T i
de café”. Muitas vezes esse é o jeito mais
rapido de descobrir quem é o contato de
compras ou se essa pessoa mudou desde
a Ultima vez que vocés se falaram (um
motivo comum pelo qual
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relacionamentos esfriam). PR R .u.w




humboldtbaycoffee
Al content

Original audio
humboldtbhaycoffee We are still reflecting on this trip.

ETHIOPIA= ==

WHAT AN HONOR, it was truly amazing to see o e of our
favorite coffees at origin.

We visited @gujootrading and we were greeted by elders, this
was such an honor.

We learned about Gadaa is the indigenous system of
governance used by the Oromos in Ethiopia.... so amazing to
learn about a community that based in respect for each other.

The people were amazing and the coffee too.
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Primeiro a conversa, depois a venda

E esse o tipo de trabalho que o time de
vendas da Algrano faz antes de entrar em
contato com um torrador, para conseguir ter
uma conversa de verdade.

Dai em diante, o objetivo é levar essa
conversa até um ponto em que da para falar
de cafés especificos e do que contratar. Mas
a conversa vem antes da venda.

Também é importante ter expectativa
realista: algumas boas conversas nao vao
dar em nada, alguns contatos vao ficar sem
resposta, e as vezes vai funcionar. A
frequéncia com que funciona depende de
quao bem vocé pesquisou sobre o torrador
e de como vocé da continuidade.
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