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A empresa AGROMAQ

▪ AGROMAQ REVENDA DE MÁQUINAS AGRÍCOLAS S/A.

▪ Empresa média de capital fechado e lucro presumido como forma de
tributação.

▪ Especializada na compra e venda de multimarcas de máquinas agrícolas como
Valtra, New Holland, Massey Fergunsson, John Deere, Jacto e outras diversas.

▪ Atuando principalmente na região de São João da Boa Vista/SP.



Missão, Visão e Valores

▪ Missão – Oferecer soluções agrícolas através de vendas consultivas de
máquinas.

▪ Visão – Ser a maior revendedora de máquinas do Brasil.

▪ Valores – Ética, espírito de equipe, foco no cliente e responsabilidade social.







PARCEIROS CHAVE

• Fornecedores de máquinas agrícolas;

• Empresas de transporte;

• Bancos;

• Empresa de internet;

• Desenvolvedor de softwares;

ATIVIDADES CHAVE

▪ Venda de máquinas agrícolas;

▪ Consultoria especializada;



Recursos Chave

▪ Capital de Giro;

▪ Estoque de máquinas;

▪ Imóvel para o funcionamento da concessionária;

▪ Veículos para os consultores;

▪ Móveis para a consultoria;

▪ Itens de escritório;

▪ Computadores e celulares;

▪ Internet;



PROPOSTA DE VALOR

• Soluções através da venda de máquinas 
agrícolas;

• Ofertar produtos de melhor custo 
benefício;

• Compra certa através de consultorias 
especializadas; 

RELAÇÃO COM O CLIENTE

▪ Telefones;

▪ E-mail;

▪ Celular (WhatsApp, Direct, Mensseger...)



Canais de Venda

▪ Jornal local voltado ao produtores rurais e prestadores de serviço;

▪ Rádio;

▪ Mídias e redes socias na internet;

▪ Venda através de loja física e consultoria externa;



Segmentos de Mercado

▪ Produtores rurais;

▪ Prestadores de serviço agrícolas e construção civil;

▪ Clientes que precisam de equipamentos com ótimo custo benefício;



ESTRUTURA DE CUSTO

• Aluguel;

• Energia elétrica;

• Água;

• Internet;

• Salários de consultores;

• Alugueis de carros;

FONTES DE RENDA

▪ Vendas no Varejo;



Análise SWOT

Forças (Ambiente Interno)

▪ Equipe qualificada;

▪ Venda de multimarcas;

▪ Crediário próprio; 

▪ Troca de grãos via Barter.

Fraquezas (Ambiente Interno)

▪ Empresa Recentemente inaugurada;

▪ Orçamento limitado;

▪ Não possui oficina mecânica;

▪ Pós vendas frágil;



Análise SWOT

Oportunidades (Ambiente Externo)

▪ Região com grande potencial agrícola;

▪ Grandes produtores rurais;

▪ Região com múltiplas culturas;

Ameaças (Ambiente externo)

▪ Muitos concorrentes;

▪ Mercado agrícola instável;

▪ Linhas de crédito pouco atrativas;

▪ Excesso de burocracia.



Situação Problema

▪ Ficou constatado que não possuir uma oficina especializada em manutenção

das máquinas, gera insatisfação e perda de mercado.

▪ Solução: Disponibilização dos serviços de conserto e reparações das máquinas;

mais viável construir uma oficina mecânica ou terceirar?



Pesquisa de Campo: Custo de Montar 
uma Oficina



Calculo de Payback



Terceirização
VANTAGENS

▪ Foco nas Vendas, com isso a empresa foca no que traz 

realmente lucros para ela;

▪ Melhoria contínua nos atendimentos ao cliente, 

vendas mais assertivas. 

▪ Economia, valor pode ser usado para outros fins, 

exemplo compra de CRM melhor para controle das 

vendas e relacionamento com o cliente.

DESVANTAGENS

▪ Fiscalização, necessário fazer o acompanhamento dos 

parceiros, para verificar se os serviços estão sendo 

realizados com qualidade.

▪ Planejamento na busca pelos stakeholders corretos, 

sempre buscar prestadores de serviço com boa 

reputação no mercado.

▪ Dependência, será fato que a empresa dependerá do 

serviço do terceiro, por isso é importante ter mais de 

um parceiro.



Conclusão

▪ Através do levantamento de custo, foi constatado que montar uma 
oficina, foge do orçamento atual, pois a empresa encontrasse no 
início de suas atividades. A solução encontrada foi buscar parceiros 
para terceirização do serviço de manutenção dos tratores.


