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M2M possibilita a comunicação entre pessoas, dispositivos, equipamentos, 
sistemas e processos de negócio, integrando informações entre todas as áreas 
funcionais de um negócio.  O impacto do M2M pode ser mensurado na eficiência e 
otimização de processos das atividades do dia-a-dia.  Neste contexto, no limite, o 
M2M mudará dramaticamente o modo no qual os negócios são conduzidos, no 
sentido de racionalizar a maneira pela qual as informações são processadas, 
distribuídas e utilizadas. 
 
Assim M2M, como toda nova tecnologia, não deve ser vista apenas como uma 
solução de TI, mas principalmente como estímulo para as áreas estratégica e 
comercial das empresas vislumbrarem novas formas de interagir com seus 
clientes, repensar sua oferta de negócio e conquistar importante vantagem 
competitiva. 
 
Tradicionalmente soluções de M2M têm sido mantidas isoladas das infra-
estruturas de TI das empresas, onde a tendência tem sido de soluções pontuais e 
customizadas para aplicações específicas em cada negócio. No entanto, as 
oportunidades de integrar as soluções M2M com as infra-estruturas de TI são cada 
vez maiores, em vista do advento de plataformas e padrões abertos, além da 
utilização cada vez mais maciça (e mais barata, consequentemente) de 
tecnologias de redes sem fio.  
 
Empresas investem substancialmente em TI para que, por meio de níveis mais 
altos de automação, possam incrementar o desempenho e a competitividade de 
seus negócios. Neste sentido, soluções M2M integradas à infra-estrutura 
corporativa de TI podem estender tais níveis de automação até a execução de 
atividades e processos em tempo real. 
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1. Sumário Executivo 

 
• Wireless M2M (Machine-to-Machine, Mobile-to-Machine, Machine-to-Mobile Communications), e 

definido como a transferência e utilização de dados via redes celulares oriundos de equipamentos / 
terminais remotos para o monitoramento, medição e controle dos mesmos. 

• Soluções de M2M podem ser aplicadas em diversos mercados.  Entre outros podemos mencionar: 
Serviços Públicos (Utilities), AVL (Automatic Vehicle Location), Wireless POS, Segurança Patrimonial, 
e Automação Industrial. 

• O mercado de M2M saiu de uma fase embrionária em 2002 e está atualmente na sua fase de 
crescimento: em 2002, havia cerca de 40 mil máquinas comunicando-se via redes celulares.  No final 
de 2005, este número chegou a aproximadamente 500 mil máquinas. O que representa um CAGR% 
(Crescimento Composto Anual) de aproximadamente 132%. 

• O mercado de M2M (a cadeia de valor como um todo) faturou aproximadamente US$390 MM 
(milhões) em 2005.  Estimativas da Itelogy projetam para 2008 um faturamento de aproximadamente 
US$1,3 BN (bilhões). 

• Em 2005, aproximadamente 37% do faturamento da cadeia de valor era proveniente da venda de 
hardware (módulos celulares e terminais de comunicação), e os 63% restantes de software e serviços.  

• A maior parte do faturamento em 2008 virá de provedores de soluções / serviço (~60% / US$800 MM), 
seguidos por fornecedores de terminais de comunicação (~20% / US$300 MM). 

• Com vendas em 2008 equivalentes a US$147 MM (~11% do total), o faturamento das operadoras 
celulares (trafego de dados) terá o maior crescimento dentro da cadeia de valor (CAGR de 92%). 

• A grande maioria das empresas entrevistadas pela Itelogy (80%) já implementaram alguma solução 
M2M e planejam continuar investindo nestas soluções. 

• Entre os dez atributos mais importantes usados na escolha de um fornecedor de soluções M2M, custo 
continua sendo o mais crítico - quatro dos primeiros cinco atributos são referentes a custo, em ordem 
de importância: Custo & Tempo de Implementação da Solução, Preço da Solução (hardware + 
software), Custo de Manutenção e Custo de Upgrades. 

• Em 2008, o mercado de AVL representará aproximadamente 78% do mercado (~US$1 BN) com 
Wireless POS, Utilities e Outros representando 12%, 3% e 8%, respectivamente. 

• Outros mercados devem faturar aproximadamente US$101MM em 2008, sendo o segmento de  
Segurança Patrimonial, o que exerce maior peso nesse crescimento. 

• Crescimento mais agressivo em outros mercados como Agribusiness, Gestão de Trafego, e Saúde, é 
esperados a partir de 2008. 

• Usando atributos como o tamanho potencial do mercado, o nível de penetração de soluções M2M, a 
fragmentação do mercado e barreiras de entrada, sensibilidade a preço, margens de contribuição, 
conscientização dos benefícios de M2M e complexidade comercial, a Itelogy considera que os 
mercados de Segurança, AVL, e Utilities são mais atrativos.  
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2. Introdução 

 
O termo Wireless M2M (Machine-to-Machine, Mobile-to-Machine, Machine-to-Mobile Communications), 
refere-se à transferência e utilização de dados via redes celulares provindos de equipamentos / terminais 
remotos para o monitoramento, medição e controle dos mesmos.  No que tange a soluções de M2M, 
existe uma relação de quatro máquinas para cada ser humano.  Isto significa que há um mercado 
potencial enorme de comunicação entre pessoas e máquinas, e entre máquinas e máquinas.  M2M será 
uma das grandes revoluções da nossa era das comunicações (pessoal e de negócios). Todos os setores 
da indústria se beneficiarão de comunicação M2M incluindo: varejo, indústrias de base, transporte e 
logística, serviços públicos, bens de consumo e governo entre outros.  
 
São muitos os nomes usados para definir o mercado de M2M.  Alguns deles incluem: Pervasive Internet, 
xInternet, Telemetria, Telemática, e Monitoramento Remoto. Hoje, grandes empresas multinacionais 
líderes do setor como Motorola, Siemens, HP e IBM entre outros, estão chamando este mercado 
emergente de M2M, terminologia que adotamos neste estudo. 
 
Pesquisas internacionais sobre o mercado de M2M apontam um crescimento exponencial deste 
mercado.  Seguem alguns dos muitos exemplos destas estimativas, feitas por instituições de pesquisa e 
consultoria mundiais: 
 
"A partir de 2005, haverá mais máquinas conectadas a objetos físicos do que seres humanos” - Forrester 
Research 
 
"Até 2010, o mercado de M2M terá um faturamento de US$100 bilhões, combinando os mercados dos 
Estados Unidos, Europa Ocidental e Japão” - McKinsey and Company  
 
"Até 2007 haverá entre 100-160 milhões de conexões M2M no mundo que usam conexões celulares para 
se comunicar” - Gartner Group 
 
"A WDRG estima que o mercado mundial de M2M, incluindo hardware, software e serviços (de rede e 
profissionais) crescerá de US$3.4 bilhões em 2002 para US$28 bilhões em 2007" - Wireless Data 
Research Group 
 
Em 2002, existiam aproximadamente 40 mil máquinas comunicando-se via redes celulares.    No final de 
2005, este número chegou a aproximadamente 500 mil máquinas. Ou seja, um CAGR de 
aproximadamente 132%.   
 
O mercado em 2001 era embrionário, encontra-se claramente em fase de crescimento e a cadeia de 
valor como um todo se movimenta ao redor deste crescimento: 
 

• Fabricantes de módulos celulares  criaram recentemente equipes focadas no negócio M2M e 
acreditam no crescimento do mercado e prevêem o crescimento destas estruturas; 

• Operadoras de telefonia celular , devido à saturação do mercado de voz, se interessam cada 
vez mais pelas oportunidades no mercado de dados (inclusive as de M2M); 

• As pequenas provedoras de soluções  M2M, que eram meros start-ups em 2001, cresceram a 
ritmos surpreendentes;  

• Já existem projetos  (fase pós-piloto) envolvendo um número significativo de pontos / terminais de 
comunicação (~100 pontos instalados). 
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• Do ponto de vista dos clientes , houve uma grande evolução no que diz respeito à 
conscientização dos benefícios trazidos pelas soluções de M2M e a busca por parcerias para a 
implementação das mesmas. 

Devido a este cenário de mercado a Itelogy decidiu atualizar o nosso estudo feito em 2002 (O Mercado 
Brasileiro de Telemetria – 2002).  Este estudo focará em responder as seguintes perguntas: 
 

• Como está evoluindo o mercado de M2M no Brasil?  

• Como está segmentado o mercado?  Quais mercados são usuários de aplicações M2M? 

• Qual é a cadeia de valor do setor, e como ela está se adaptando / mudando ao crescimento do 
mercado? 

• Qual o tamanho da oportunidade para o mercado de módulos celulares, equipamentos de 
comunicação, operadoras de redes, software e aplicações, integradores e provedores de serviços 
/ soluções? 

• Quais são os desafios mais importantes no mercado para os players ao longo da cadeia de valor? 

Este White Paper focará nos mercados de AVL (Automatic Vehicle Location ou Rastreamento e 
Monitoramento de Veículos), Utilities (Serviços Público), e Wireless POS (Point-Of-Sale).  Outros 
mercados, incluindo o de Segurança Patrimonial, Automação Industrial, e Gerenciamento de Tráfego 
serão cobertos de uma forma menos detalhada.   
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3. O que, e por que M2M?  

 
A Itelogy define M2M da seguinte forma: 
 
M2M é definida como a transferência (através se red es celulares) e utilização de dados provindos 
de múltiplas máquinas remotas, distribuídas em uma área geográfica, para o seu monitoramento, 
medição e controle. 
 
M2M refere-se a: Machine-to-Machine (Máquina-para-Máquina), Mobile-to-Machine (Móvel-para-
Maquina), e Machine-to-Mobile Communications (Comunicação Máquina-para-Máquina), ou seja, a 
comunicação entre as máquinas que permeiam o nosso dia-a-dia.  M2M facilita a comunicação entre 
pessoas e máquinas, entre pessoas e produtos.   
 
Exemplos de possíveis aplicações de M2M incluem a obtenção de dados e informações de uma máquina 
e sua localidade, temperatura, desempenho e produtividade.  Podemos obter informações de máquinas, 
alongo da cadeia de supply chain, que facilitem a tomada de decisões em real-time, resultando no 
aumento da qualidade de serviço do negócio, produtividade, faturamento e lucro. 
 
Abaixo ilustramos (Figura #1) as etapas de um processo de captura de dados via uma solução M2M: 
 
Figura #1: Componentes de uma Solução M2M  

 
Fonte: V2 Telecom 

 
1. Aquisição de Dados  – Integração física e lógica com as máquinas para coleta de informações  

 
2. Transmissão de Dados  – Gestão das redes de comunicação e do processamento das 

transações para transporte das informações coletadas  
 

3. Ação  – Disponibilização visual da informação e adição de inteligência de análise de dados ao 
processo  



 

 8 

4. Segmentos e Aplicações de M2M 

 
Na tabela a seguir, pode-se identificar os diversos segmentos e respectivos exemplos de aplicação de 
M2M: 
 
Tabela #1: Segmentos e Exemplos de Aplicações 
 
Segmento / Indústria Aplicação (Exemplos) 
Serviços Públicos ( Utilities ) 
 
• Energia 
• Água & Saneamento Básico 
• Gás 

• Macro medição: medição e controle remota de dados dos 
centros de distribuição / subestações, fronteiras de medição, e 
reservatórios como: volume, temperatura, pressão, intensidade 
de corrente entre outros. 

• Micro medição: coleta de dados para o controle de consumo do 
usuário final que permite a tomada de ações remotas como: 
habilitação/ deshabilitação de fornecimento, medição contínua 
e remota do consumo, identificação de perdas (comercias/ 
operacionais), cobrança. 

AVL – Automatic Vehicle Location  
(Localização Automatizada de Veículos) 
 
• Veículos Particulares  
• Frotas Privadas e Públicas 

 
 
 
• Monitoramento e controle de funções do veículo  
• Serviço de informações de trânsito e destino (restaurantes, 

hotéis, etc.) 
• Rastreamento e monitoramento de carga e frota 
• Monitoramento de desempenho e eficácia operacional da frota 

Serviços Financeiros 
 
• ATMs 
• POS (Point-Of-Sale) 

 
 
• Controle de status e segurança de caixas eletrônicos 
• Autorização de pagamento com cartão de credito/débito 

Outros Serviços 
 
• Automação Industrial 
 
• Segurança (Patrimonial) 
 
 
• Gerenciamento de Trânsito 
 
 
• Distribuição de Petróleo e Derivados 
 
 
• Empresas fornecedoras de produtos 

químicos 
 
 
• Agribusiness e meio ambiente 
 
 
• Saúde / Healthcare 
 
 
• Máquinas Dispensadoras / Vending 

Machines 

 
 
• Medição e controle de processos industriais  
 
• Segurança para residências e empresas, via monitoramento/ 

acionamento de alarmes  
 
• Monitoramento de semáforos, captação de infrações, medição 

de fluxo de veículos, etc. 
 
• Medição do fluxo de oleodutos e monitoramento de tanques. 
 
 
• Medição do volume de produto químico existente nos silos que 

ficam alocados nos clientes, otimizando reabastecimento e 
controle. 

 
• Comunicação dos dados meteorológicos e condições do solo 

como: temperatura e umidade 
 
• Monitoramento de pacientes remotamente, permitindo que 

estes fiquem menos tempo no hospital. 
 
• Medição de níveis de estoque e detecção de problemas 

operacionais das máquinas 



 

 9 

5. A Cadeia de Valor  

 
A seguir apresentamos uma cadeia de valor que entendemos ser a melhor forma de representar o 
mercado de M2M atualmente. 
 
Figura #2: Cadeia de Valor – Mercado M2M 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primária 
OBS: As empresas citadas acima são exemplos e não representam a totalidade do mercado 
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Atualmente, OEM’s de Módulos Celulares e Terminais de Comunicação são responsáveis por 
aproximadamente 37% do custo de uma solução de M2M. Os 63% restantes, são atribuídos a custos de 
rede (operadora celular) e aplicativos de software e serviço. 
 
Gráfico #1: Price Build-Up, Soluções M2M, 2005 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
O mercado de M2M (a cadeia de valor como um todo) faturou US$387 MM (Milhões) em 2005.  Estima-
se que o mercado como um todo cresça a CAGR de 50% até 2008.   
 
Gráfico #2: Tamanho do Mercado M2M - Faturamento (U S$ MM 2002-2008E) 
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• O mercado de M2M 
em 2005 faturou 
aproximadamente 
US$387 MM 

• Estima-se que o 
mercado fature 
US$1,3 BN até 
2008, ou seja, um 
crescimento anual 
de 79% desde 2002 

• Operadoras de 
Telefonia Celular é 
o estágio da cadeia 
de valor que mais 
cresce, a um CAGR 
de 92% 
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5.1 OEM’s - Módulo Celular 
 
• Em geral, desenvolvedoras de módulos celulares, como a Motorola e Wavecom, têm modelos de 

negócio focados no seu core-business, a venda de hardware (o módulo celular). 

• Para agregar valor aos seus produtos, trabalham juntos aos provedores de soluções para definir a 
melhor arquitetura tecnológica de um projeto M2M e, conseqüentemente, ajudam na elaboração de 
propostas comerciais. 

• Alguns OEM’s específicos (ainda não é uma tendência) estão começando a migrar seus modelos de 
negócio para focar em serviço e não mais apenas a venda de hardware.  

• Estes OEM’s começam a se posicionar como integradores de soluções M2M, atuando com posições 
comerciais e operacionais; passando a executar desde a elaboração da proposta comercial até a 
implementação e operação de sistemas com M2M. 

 
Tabela #2: Oportunidades e Desafios em M2M – Módulo s Celulares  
 
Oportunidades Desafios 

• Com a saturação do mercado celular no 
Brasil, após anos de altíssimo 
crescimento no número de novos 
usuários e handsets, M2M é uma 
oportunidade de crescimento não 
somente contínuo, mas também muito 
maior do que o mercado de celulares. 

• OEM´s de módulos celulares poderão 
faturar mais com serviços 
complementares do que com a venda de 
produtos. 

• Colaborar com outros players do mercado no 
desenvolvimento de módulos específicos para 
aplicações de nicho em mercados diferentes. 

• Operar em novos canais de venda diferentes 
daqueles usados tradicionalmente na venda de 
handsets para operadoras.  

• Subir na cadeia de valor, provendo serviços/ 
soluções de maior valor agregado (não 
fornecendo apenas o hardware). 

• Subir na cadeia de valor significa competir 
diretamente com players que hoje são canais de 
vendas e parceiros no mercado M2M.   
Posicionamento claro, com regras claras de 
conduta, são chaves para não se isolar no 
mercado. 

5.2 OEM’s - Terminal da Comunicação 
 
• No mercado de AVL (por ser mais maduro), OEM’s de Terminais de Comunicação estão se 

consolidando rapidamente, com grandes Provedores de Soluções comprando diretamente de 2-3 
fornecedores (especialmente no mercado de AVL,) – o que tem forçado muitas pequenas montadoras 
(especialmente “montadoras de garagem”), a fecharem as portas.  Em alguns casos (particularmente 
no mercado de AVL de veículos de passageiro), os terminais são montados pela própria provedora de 
soluções, visando qualidade superior do produto a preços competitivos. 

• OEMs focados no mercado AVL, estão começando a agregar aplicações de software de maior valor 
agregado (focado em mercados ou aplicações de nicho), em cima de seus terminais com software de 
comunicação embarcado mais simples.  
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• Em alguns casos específicos no mercado de AVL, a distribuidora (canal de venda) dos próprios OEMs 
de Módulos Celulares, também atua como OEM de terminais de comunicação, incluindo os mesmos 
nos seus portfolios de produtos.  

• O mercado de Wireless POS é similar ao de AVL e o número de OEM’s é limitado a 3-4 players 
(nacionais e multinacionais).  OEM’s neste mercado também fazem o papel do Provedor de Soluções, 
sendo responsáveis pela integração e implementação do sistema e o set-up do terminal no cliente 
(restaurantes, postos de gasolina, lojas de varejo, etc.)  

• No mercado de Utilities (ainda com implantação incipiente), os próprios provedores de soluções 
continuam montando os seus terminais de comunicação, preocupados com a falta de qualidade, 
confiabilidade e flexibilidade na entrega de produtos existentes no mercado.  

 
Tabela #3:  Oportunidades e Desafios em M2M – Termi nais de Comunicação 
 

Oportunidades Desafios 

• Aumento substancial de receita através de 
novos produtos focados em M2M. 

• Potencial venda de serviços de valor 
agregado, incluindo consultoria e integração 
/ implementação de sistemas junto ao 
provedor de soluções e OEM’s de Módulos 
Celulares. 

• Colaborar com outros players no 
desenvolvimento e implementação de 
soluções M2M, dentro de um modelo de 
negócio operacional e comercialmente 
atrativo. 

• Acrescentar funcionalidades ao terminal de 
comunicação para expandir portfolio de 
produtos e potencial de receita. 

5.3 Operadora de Rede 
 
• As operadoras de redes celulares começam a se interessar mais pelo mercado de M2M, decorrente da 

importância do mercado de dados para o crescimento de receitas e lucratividade do negócio. 

• Ainda não existe uma divisão especificamente focada em M2M.  O negócio M2M está incluído dentro 
da unidade de Dados Corporativos. 

• O foco da operadora continua sendo vender tráfego de dados (e voz), ou seja, focar no seu core-
business - comunicação.  Porém, essas empresas estão começando a desenvolver e comercializar 
pacotes de dados focados no mercado M2M.  

• Em geral, as operadoras atuam como um fomentador de networking e parcerias entre diversos players 
do mercado, tentando gerar oportunidade de negócios em M2M que eventualmente demandem tráfego 
de dados da operadora. 

• Ainda não existem modelos de negócio estruturados (e formais) na atuação da operadora como um 
provedor de soluções.  Porém, já existem casos concretos onde a operadora integra e gerencia o 
projeto M2M com um todo e “interfaceia” diretamente com o cliente final como o provedor de soluções. 
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Gráfico #3: Evolução do Mercado de Dados, 2002 Vs. 2008E  
 

  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Fonte: Itelogy Partners, Pyramid Research, Pesquisa Primária 
 
 
 
 
 

Tabela #4: Oportunidades e Desafios em M2M – Operad oras de Rede 
 
Oportunidades Desafios 

• Aproveitar-se das oportunidades do negócio 
de dados, visto que as receitas de telefonia 
de voz estão atingindo a saturação. 

• Utilizar-se do mercado de explorar serviços 
sinérgicos ao negócio, incluindo segurança 
e hosting 

• Desenhar tráfego de M2M para usar 
capacidade ociosa da rede, impactando 
diretamente a lucratividade. 

• Reconhecer que o modelo de negócio de 
dados móveis (M2M) é diferente do modelo de 
voz. 

• Definir novo modelo de tarifação para M2M 

• Criar e operar através de novos canais de 
venda específicos, estando cientes de que 
modelo de venda aplicar dependo da parte da 
cadeia com o qual se está negociando. 

 

 

2008E 
• Receitas de dados estimados a 

crescer a CAGR de 44% (2005-
2008E) 

• Receitas em dados representam 
12,5% do faturamento total ou 
US$2,7 BN 

• Receitas provenientes de M2M 
estimadas a crescer a um CAGR 
de 63% até 2008 

2005 
• Desde 2000, receitas de dados 

cresceram a um CAGR anual de 
76%  

• Atualmente, receitas de dados 
correspondem por 7% do 
faturamento total, ou US$0,9 BN  

• Receitas provenientes de M2M 
cresceram a uma CAGR de 47% 
entre 2000 e 2005 
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Tabela #4 (Continuação): Oportunidades e Desafios e m M2M – Operadoras de Rede 
 

Oportunidades Desafios 

• No mercado M2M churn é praticamente 
inexistente – uma vez o cliente conquistado, 
dificilmente haverá uma substituição dos 
módulos já instalados. 

• Apesar do baixo volume por pontos, há um 
contra-balanceamento feito pelo alto 
número de pontos que gerará aumento do 
tráfego de dados e receitas. 

• Aumento de margens operacionais se M2M 
for vendido em conjunto (bundle) com 
outros serviços de dados e voz. 

• Há a possibilidade de se explorar serviços 
sinérgicos ao negócio, incluindo segurança 
e hosting. 

 

• Melhorar qualidade da rede e confiabilidade 
para o tráfego de dados. 

• Colaborar com outros players no 
desenvolvimento e implementação de 
soluções. 

• Oferecer clientes bundling de serviços de 
dados. 

• Imposições regulatórias: utilizam-se as 
mesmas leis da política de voz para as linhas 
de dados, o que gera custos muito altos: 

– Os impostos cobrados pela Anatel se dão 
da mesma forma que para uma nova linha 
de voz, sendo cobrados impostos 
referentes à aquisição de nova linha e 
manutenção anual por linha existente. 

– Conseqüentemente, as margens são mais 
baixas. 

5.4 Provedora de Soluções / Serviços 
 
Provedoras de Soluções / Serviços incluem integradores de sistemas, especialistas de aplicações de 
software horizontais ou verticais, ou até operadoras celular e OEMs (ainda não tanto o caso) que 
começam a vender soluções integradas de M2M.  A origem destas empresas varia bastante; desde 
multinacionais (IBM) ougrandes empresas nacionais (Autotrack), até empresas nacionais de pequeno 
porte associadas a grupos internacionais (V2 Telecom / Synapsis), e mesmo micro empresas encubadas 
em pólos tecnológicos universitários (Adts). 
 
Com exceção ao mercado de AVL e Wireless POS, (que pelo seu tamanho e maturidade requerem foco 
de mercado), a maioria dos provedores de soluções fornecem produtos e serviços para mais de um 
mercado (Ex: Utilities + Segurança + Medição de Postos de Gasolina), aumentando a gama de clientes e 
consequentemente o volume de pontos conectados.   
 
Acredita-se que esta situação deve mudar nos próximos 2 ou 3 anos com o crescimento dos mercados 
menos desenvolvidos como: Utilities, Segurança Patrimonial, Automação Industrial, Gerenciamento de 
Tráfego, Agribusiness, etc.  Com a maturidade desses segmentos, o sucesso dos provedores de 
soluções dependerá cada fez mais da relação e conhecimento do cliente para o desenvolvimento de 
aplicações flexíveis e modulares com inteligência do negócio específico.  Provedores generalistas terão 
cada vez mais dificuldade em se diferenciar e se posicionar de uma forma sustentável no mercado. 
Em geral existem dois modelos comerciais / operacionais usados no mercado: 
 

1. Full Outsourcing  (~80% dos Casos)  – O Provedor de Serviço se responsabiliza pela integração, 
implementação, gestão e manutenção do sistema.  É cobrado o setup que inclui a compra do 
equipamento, instalação e licenciamento do aplicativo (software), além de uma mensalidade que 
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inclui a operação e manutenção do sistema.  O custo do equipamento do setup pode ser 
financiado (diluído na tarifação mensal cobrada pelos serviços) 

2. Licenciamento (~20% dos Casos)  – Vende-se ao cliente as licenças de software e ele se 
responsabiliza pela integração, operação e manutenção do sistema.  Este modelo é mais comum 
em grandes clientes, que pelo seu porte preferem negociar diretamente com fornecedores e 
geralmente tem uma divisão interna de engenharia focada na implementação e integração de 
projetos em sistemas. 

 

Tabela #5: Oportunidades e Desafios em M2M – Proved oras de Soluções / Serviço 
 

Oportunidades Desafios 

• Receita adicional através da diversificação 
de serviços focado no mercado de M2M. 

• Pela complexidade de soluções M2M, 
integradores poderão se envolver em gestão 
de projetos, escolha de fornecedores 
(sourcing), design de soluções, 
implementação e suporte aumentado sue 
potencial de receita por se tornar uma 
espécie de full-service provider para o 
cliente. 

• Colaborar com outros players no 
desenvolvimento e implementação de 
soluções. 

• Oferecer clientes bundling com outros serviços 
de dados. 

• Criar aplicações verticais e horizontais 
específicos para diferentes indústrias e suas 
demandas específicas. 

• Desenhar continuamente novas soluções de 
nicho, treinar usuários e prover suporte técnico 
diferenciado. 

 
Gráfico #4: Receitas de Serviços (US$ MM 2005-2008E  ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
Fonte: Itelogy Partners, V2 Telecom, Motorola 
OBS: Serviços Profissionais On-going incluem: Manutenção, Upgrades e Operação 
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5.5 Clientes 
 
A Itelogy entrevistou aproximadamente 30 clientes usuários de M2M nos mercado de AVL, Utilities, e 
Wireless POS.  Mesmo não tendo uma amostra significativa para análises estatísticas, pode-se tirar 
conclusões de valor qualitativo que merecem ser mencionadas: 
 
• A grande maioria das empresas entrevistadas (80%) já implementaram alguma solução e planejam 

continuar investindo em projetos de M2M, o que demonstra estar havendo uma evolução não só no 
que diz respeito ao nível de conscientização dos benefícios trazidos pelas soluções de M2M, mas 
também em planejamento e investimento. 

• Atualmente, a maioria das soluções compradas inclui a compra de hardware, software e serviços de 
integração.  A tendência no mercado é que se terceirize a operação e gestão do sistema incluindo 
suporte na área de business intelligence. 

 
Gráfico #5: Em que Consiste a Solução de M2M Adotad a? (2005 vs. 2008E) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

Fonte: Itelogy Partners, Entrevistas Primárias Clientes 
 
 

 

 

• Aproximadamente, 85% dos clientes acham que o processo de sourcing (escolha) de fornecedores 
tem melhorado em comparação há dois anos atrás, quando o mercado era altamente fragmentado, 
pouco conhecido.  Mesmo assim, consideram que poderia haver maior diferenciação entre as 
soluções oferecidas, e que o processo de compra continua complexo e demorado. 

• Em geral, os clientes entrevistados mostram-se satisfeitos com a solução de M2M adotada:72% muito 
satisfeitos e 28% satisfeitos. 

• Porém, uma alta porcentagem (43%), considera que os dados obtidos por meio de seus sistemas de 
M2M ainda não são transformados devidamente em informações que agregam valor ao negócio. 
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• Atualmente, as informações obtidas por M2M tem uma integração baixa (43% dos respondentes) ou 
média (29% dos respondentes) com outros sistemas de gestão, tais como ERP e CRM.  Porem, 75% 
das empresas entrevistadas têm projetos internos de TI focados na maior integração entre sistemas.  

• Entre os dez atributos mais importantes usados na escolha de um fornecedor de soluções M2M, 
custo continua sendo o mais crítico – quatro dos primeiros cinco atributos são referentes a custo, em 
ordem de importância: Custo & Tempo de Implementação da Solução, Preço da Solução (Hardware + 
Software), Custo de Manutenção e Custo de Upgrades.  Nível de Serviço é o segundo atributo mais 
importante na escolha de fornecedores.  Questões de sistema, tais como flexibilidade, modularidade, 
longevidade e inteligência pesam menos na decisão do comprador, mas ainda assim são fatores 
importantes.  

 

Gráfico #6: Importância dos Atributos de Escolha de  Fornecedor M2M 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primária Clientes 

  

 

 

 

• Os quatro benefícios mais citados de M2M para o negócio são: Aumento de Faturamento, Aumento 
de Eficiência e Eficácia Operacional, Melhoria na Qualidade de Serviço e Aumento de Lucratividade.   

• É interessante ver que o aumento em eficácia operacional e melhoria na qualidade de serviço são 
percebidos pelo cliente como os benefícios mais importantes para o negócio – a razão principal 
sendo que os dois influenciam diretamente nos outros dois benefícios: Aumento de Receita e 
Lucratividade. 
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Gráfico #7: Benefícios Almejados com M2M 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primária Clientes 

 

6. Segmentação & Dimensionamento de Mercado  

 
• A Itelogy estima que o mercado de cresça a uma taxa anual composta de aproximadamente 51% 

entre 2005 e 2008, quando o mercado chega a faturar  aproximadamente US$1,3 BN com 
aproximadamente 2,4 milhões de terminais ativos (conectados). 

 
Tabela #6: Pontos M2M Conectados, Número de Termina is (‘000) 2003-2008E  
 
 2003 2004 2005 2006E 2007E 2008E 

Novos Pontos –  Utilities  1,9 2,3 8,8 15,7 19,1 28,9 

Pontos Totais Conectados – Utilities  3,2 5,5 14,3 30,0 49,1 77,9 

Novos Pontos – AVL 48,7 104,5 237,6 365,3 466,9 591,1 

Pontos Totais Conectados – AVL 89,2 193,7 431,3 796 ,6 1263,5 1854,5 

Novos Pontos – WPOS - 13,4 25,5 33,7 44,3 46,1 

Pontos Totais Conectados – WPOS - 13,4 38,9 72,6 11 6,9 163,1 

Novos Pontos – Outros 1,5 4,8 16,3 33,2 53,0 79,9 

Pontos Totais Conectados – Outros 2,8 8,5 29,1 71,9  142,9 251,5 

Total Pontos Conectados no Mercado 95 221 514 971 1 ,573 2,347 
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Gráfico #8: Mercado por Segmento, Faturamento (US$ MM 2005-2008E) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Corrigir sobreposição 
 
 
 
 
 
Fonte: Itelogy, V2 Telecom, e pesquisa primária 

 

6.1 AVL (Automatic Vehicle Location) 
 

Automatic Vehicle Location (AVL) é a denominação que se dá aos sistemas de posicionamento e 
comunicação que permitem o conhecimento da posição de um veículo e a realização de operações 
associadas, como a transmissão de informações disponíveis a bordo obtidas através de dispositivos de 
aquisição de dados ou fornecidas pelo motorista.  

O mercado de AVL se divide em dois segmentos: o de Veículos Pessoais e o de Frotas de Carga, cada 
um com aplicações específicas focados nos seguintes benefícios: 

�  Aumento da eficiência operacional do veículo 
�  Comunicação e Informação  
�  Menor ociosidade do veículo 
�  Amplo controle da jornada do motorista 
�  Aumento da segurança do veículo e do motorista 
�  Socorro mais rápido em caso de acidentes 
�  Menor perda de tempo durante as revisões e manutenções 
�  Redução dos sinistros e roubos 
 
 

• Em 2008, o mercado de 
AVL representará 
aproximadamente 78% 
do mercado (~US$1 BN) 
com Wireless POS, 
Utilities e Outros 
representando 12%, 3%, 
e 8%, respectivamente. 

• Outros mercados deve 
faturar 
aproximadamente 
US$101 MM em 2008, 
com o mercado de 
Segurança Patrimonial 
sendo primordialmente 
responsável pelo 
crescimento anual de 
77%   

• Crescimento mais 
agressivo em outros 
mercados como 
Agribusiness, Gestão de 
Trafego, e Saúde, deve 
ocorrer a partir de 2008 
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Tabela #7: Aplicações AVL, Veículos de Passageiro V s. Frota de Carga 

 

 
O crescimento da indústria de AVL na última década é primordialmente resultante da necessidade de 
segurança (redução de sinistros e roubos).  O crescimento deste mercado chamou a atenção de muitos 
empreendedores interessados no potencial retorno de investimento neste mercado.  No final de 2004 
havia, no Brasil, aproximadamente 200 empresas provedoras de algum tipo de serviço / solução de AVL, 
tanto para o mercado de veículos de passageiro quanto para o mercado de frotas.   
 
Porém, ao mesmo tempo em que o mercado era extremamente fragmentado, em termos do número de 
players no mercado, o faturamento era extremamente consolidado com 80% das receitas vindo de 
aproximadamente dez empresas.  Nos últimos 2 anos, um número significativo de empresas neste ramo 
entraram com pedido de concordata ou falência e já se sente um movimento de fusões e aquisições forte 
entre os players restantes, especialmente das empresas menores que sobreviveram por terem 
aplicações especializadas de nicho e alto grau de serviço junto aos clientes.  
 
No segmento de frotas de carga, a proposta de valor atual está centrada na venda de serviços de 
otimização logística e de desempenho operacional, uma proposta muito mais complexa e atrativa do que 
a simples venda de segurança que era feita no passado.  A complexidade vem da necessidade do cliente 
de soluções e aplicações mais robustas com funcionalidades de gestão de inteligência de dados de 
supply chain.  Adicionalmente, o envolvimento direto de empresas gerenciadoras de risco e seguradoras 
fizeram com que a comunicação e acesso simultâneo de informações para a tomada de ações distintas 
também ficassem mais complexos, forçando provedores de soluções a investirem em processos e 
tecnologia para se ajustarem às diferentes demandas de seus clientes e parceiros comerciais. 
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No segmento de veículos de passageiro, a proposta de valor atual é ainda muito focada no quesito de 
segurança com os serviços mais populares, como o alarme secreto, bloqueador (trava) do motor e 
localização do veículo roubado.  As maiores empresas do setor já desenvolveram soluções de 
Comunicação e Informação (ver Tabela #7), que deverão ser comercializadas a partir do próximo ano. 

 
Há duas formas principais de transmissão de dados no mercado de AVL: 
 
Satélite – Apesar de ser uma solução cara, é a tecnologia mais utilizada no segmento de AVL para 
Frotas de Carga, por ser a tecnologia pioneira no setor, e visto que há a necessidade do 
acompanhamento da carga é intermitente, e as redes celulares ainda têm “buracos” de transmissão 
(cobertura).   

 
Celular  – A tecnologia mais indicada quando não há necessidade de acompanhamento de trajetos 
interestaduais. Acredita-se que a rede de telefonia celular dificilmente conseguirá monitorar 100% do 
território, mas a grande maioria dos veículos pessoais já é rastreada via celular, visto que a maior 
necessidade de rastreamento se dá dentro das zonas urbanas, que possuem boa cobertura celular, além 
do preço do serviço ser mais accessível para este segmento (pessoa física).   
 
Empresas focadas no mercado de frotas começaram a comercializar soluções de AVL celular em 2004/5 
com o objetivo de aumentar penetração no mercado de frotas de pequeno e médio porte, tanto para 
frotas privadas e públicas.  Atualmente existem aproximadamente 19 mil veículos (frotas) sendo 
rastreadas e monitoradas via celular.  A Itelogy estima que este número deve chegar a aproximadamente 
140 mil veículos em 2008, ou seja, um CAGR de 90%.  
 
Tabela #8: Custo de Soluções AVL Celular, Passageir o vs. Frota (2005)* 
 
Componente de Custo de 
Solução AVL  

Frota (US$) Passageiro (US$) 

Hardware 550 400 
Rede 72 / Ano 72 / Ano 
Software de Aplicação 1,500 200 
Serviço Set-up  150 Incluído 
Serviço On-going  240 / Ano 180 / Ano 
 
*Custo por veículo médio 
Fonte: Itelogy Partners, Entrevistas Primárias de Mercado 

 
 
Tabela #9: Mercado AVL Celular, Número de Veículos Passageiro e Frota (2005 vs. 2008E)* 

 
 Mercado 

Potencial* 2005 
(Veículos ‘000) 

Penetração 
AVL-2005 

Número de 
Veículos 
2005 (‘000) 

Penetração 
AVL-2008E 

Número de 
Veículos 
2008E (‘000) 

Automóveis Particulares 4,735 8% 412 30% 1,715 
Caminhões 640 1% 6,3 8% 62 
Camionetes & Camionetas 410 1% 4,1 8% 40 
Ônibus & Microônibus 160 5% 7,8 18% 33 
Utilitários 20 5% 0,9 18% 4 

 
*Mercado Potencial = % do número total de veículos no Brasil 
Fonte: IBGE 2004, Estimativas Itelogy 
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Gráfico #9: Mercado AVL (US$ MM 2005-2008E) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primária 

 
 

6.2 Utilities (Serviços Públicos) 

 

Utilities é um dos mercados que deve ter maior crescimento nos próximos anos.  De acordo com a 
Itelogy, o mercado de Utilities para M2M deve crescer de aproximadamente US$10 MM em 2005 para 
US$40 MM em 2008E, ou seja, um CAGR de 85%.  O setor de energia é mais maduro, com maiores 
índices de adoção de soluções M2M.  Porém, o interesse por tais soluções também está crescendo nos 
setores de Água & Saneamento e Gás Natural. 
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Gráfico #10: Crescimento de Soluções M2M no Mercado  de Utilities (US$ MM 2004-2008E) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fonte: Itelogy Partners, Entrevista com Utilities 

 
 
Macro-medição (medição feita nas subestações, onde se faz controle de toda a rede de distribuição) já é 
feita por grande parte das concessionárias de Energia, Água & Saneamento e Gás, e em grande parte 
são usadas redes próprias (não redes celulares) para transmissão de dados. 

O grande potencial para provedores de soluções M2M focados neste mercado está na micro-medição 
(medição domiciliar e corporativa – empresas / indústrias de grande porte), visando AMR - Automatic 
Meter Reading (sigla em inglês para Leitura Automática de Medição).  Projetos de implantação de M2M 
para AMR envolvem investimentos volumosos e muito caros (com payback muito demorado). 
Recentemente, esta percepção vem mudando, e esta mudança em percepção deve ser um dos “drivers” 
principais no mercado nos próximos anos.  
 
Na realidade, se as utilities realmente pensarem apenas em AMR – eliminando a necessidade de se ter 
“leitores” fazendo a medição porta-a-porta - os investimentos se demonstrarão efetivamente 
injustificáveis, visto que a mão-de-obra no Brasil é extremamente barata.  Além disto, questões sindicais 
inviabilizariam a terceirização ou automatização em 100% da força de campo (“leitores”).   
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Porém, quando falamos em AMM – Automatic Meter Managment (termo em inglês para Gerenciamento 
Automático de Medição), que possibilita não apenas a automatização da medição, mas também o 
controle de consumo do usuário final e uso estratégico de dados operacionais, projetos de M2M ganham 
sua viabilidade. 
 
Tabela #10: Benefícios e Desafios de AMM ( Automatic Meter Management )  
 
Benefícios Desafios 

• A identificação e controle de perdas 
(comercias/ operacionais). 

• A tomada de ações remotas como: 
habilitação/ “desabilitação” de 
fornecimento: inadimplência 
substancialmente diminuída - o não 
pagamento das contas gera suspensão 
automática de serviço. 

• Coleta e análise de dados para uso 
operacional e estratégico da empresa 
(business intelligence). 

• Uma curva de consumo real (consumo-
contínuo) pode ser traçada, trazendo 
benefícios como: 

– Maximização do consumo racional 
de energia, água e/ou gás. 

– Precisão em onde investir em infra-
estrutura, sabendo, por exemplo, 
em que ponto exato na rede deve 
haver um transformador ou válvula, 
pois se sabe onde estão os gargalos 
de consumo. 

• Possibilidade de tarifação diferenciada por 
horário de uso (ainda há a necessidade 
de aprovação dos órgãos regulatórios). 

• Eliminação substancial do fator humano 
no processo de leitura - diminuição de 
gastos com mão de obra. 

• Difundir conhecimento sobre soluções M2M 
através da organização, cultivando 
conhecimento e aceitação via workshops e 
apresentações de cases e benchmarks de 
projetos nacionais, e internacionais . 

• Formar parcerias com fornecedores no 
desenvolvimento e design das aplicações 
específicas, antes da implementação dos 
mesmos – fornecedores na maioria ainda 
tentam vender soluções “empacotadas” e 
não customizadas as necessidades do 
cliente.  

• Criar grupos internos específicos 
responsáveis pela elaboração de business 
cases, escolha de fornecedores (sourcing), 
e gestão de projetos durante a 
implementação. 

• Criar modelos de remuneração baseado 
em payback e retorno do investimento feito, 
e não somente com base no sucesso de 
implementação. 

 

   
 
O fator que hoje mais motiva a adoção de M2M é a necessidade de se reduzir perdas técnicas ou 
comercias, especialmente nos setores de energia e água. No setor de energia, por exemplo, a perda total 
de faturamento é de aproximadamente 15%, sendo que dessa perda, apenas 5% se dá por perdas 
técnicas. O restante (10%) são perdas comerciais – furto ou inadimplência (na Europa os índices de 
perda não ultrapassam os 5%).   
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No caso do setor de Água & Saneamento estudos sobre a América Latina demonstram números 
alarmantes sobre o nível de perda de água – aproximadamente 50%.  Sendo que dessa perda, metade 
se deve a conexões e reservatórios velhos e de baixa qualidade, e a outra metade deve-se a 
ineficiências no processo de medição. No Brasil, de acordo com grandes empresas do setor, os números 
não são muito diferentes, sendo que a faixa de água perdida é de 25% a 50%, resultante do pouco 
investimento na modernização do setor nas últimas três décadas. 
 
 
Gráfico #11: Penetração de Medição (Macro e Micro) do Sistema Brasileiro de Água 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fonte: IADB – Inter-American Development Bank 
 

 

 

 

 

 

Das 15 empresas de Utilities entrevistadas pela Itelogy, todas estão analisando oportunidades de M2M 
para seus negócios, e a grande maioria tem investido e pretende continuar investindo nestas soluções.  A 
maioria dos exemplos existentes no mercado ainda são projetos de pequeno porte (30-100 pontos), mais 
pelo grau de interesse e investimentos em budget para os próximos anos, a Itelogy acredita que projetos 
maiores (500-1000 Pontos) comecem a ser implementados nos próximos 2-3 anos. 
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Segue um case que claramente demonstra com um investimento em M2M rapidamente reduz perdas 
comerciais e aumento de lucratividade, e como estes projetos têm um payback relativamente rápido:  
 
 
Empresa:  AMPLA – Empresa de energia elétrica do Grupo Endesa que atende mais de 60 municípios 
do Rio de Janeiro 
 
Problema:  Apresentava índices de perda de 25%, sendo que a maioria dessa perda se dava por conta 
de furto de energia / “gatos”.  
 
Solução:  Alteração da estrutura da rede de energia (inversão do ‘cabeamento’ dos fios de baixa tensão 
com os fios de média tensão) inviabilizando o manuseio impróprio de fios elétricos e consequentemente 
impedindo o furto.  A alteração na rede tornou inacessíveis os medidores tradicionais, o que tornou 
necessário a adoção de uma solução de M2M.  
 
Provedor da Solução:  V2 Telecom 
 
Resultado:  Hoje, com 2000 pontos de M2M instalados (monitorando 250,000 das 2.500.000 residências 
gerenciados pela companhia) e 1500 clientes corporativos, a empresa já reduziu sua perda para 20%, o 
que ajudou no representativo aumento dos lucros da companhia em 282% de 2004 para 2005.  
 
Payback:  Menos de 12 Meses 
 
Prêmio:  A Ampla recebeu a medalha de ouro no M2M Value Chain Awards 2006 concedido pela revista 
americana M2M Magazine (a mais importante do setor) aos usuários com os mais bem sucedidos cases 
de M2M no mundo. 

 

Outra tendência, que deve influenciar positivamente na adoção de M2M, é a migração do uso de redes 
historicamente próprias (rádio privado, redes privadas ou PLC – Powerline Communications) para 
transmissão de dados, para redes celular.   

M2M via redes celulares tem crescido em importância nos últimos anos devido, principalmente, a dois 
fatores: 1.) Cobertura Nacional e 2.) Preço de pacotes de dados (MB) mais accessíveis.  De acordo com 
as nossas entrevistas, a migração para o uso de redes celulares como meio de comunicação é uma 
tendência. 
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Gráfico #12: Uso de Redes para Comunicação M2M (CAG R  2003 – 2008E) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

OBS: CAGR%: WiMax e Zigbee de 2006-2008E. 

Fonte: Itelogy Partner, Pesquisa Primárias Clientes M2M 

6.3 Wireless POS 
 
Wireless POS é o termo dado à funcionalidade que permite uma compra (via cartão de crédito ou débito) 
usando um terminal móvel que transmite dados via uma rede celular.  O uso de Wireless POS é mais 
comum em restaurantes, postos de gasolina e lojas especificas de varejo, mas o uso está de pouco a 
pouco expandindo para outros setores de serviço, tais como estabelecimentos comerciais de delivery / 
entrega a domicílio, vendedores ambulantes, quiosques de praia, e taxistas, entre outros. 
 
O mercado potencial por esse tipo de recurso é muito grande, visto que existem no Brasil cerca de 5 
milhões de estabelecimentos comerciais, dos quais aproximadamente 2 milhões são considerados como 
potenciais para o uso de POS (fixo, wireless e híbridos). 
 
O mercado de Wireless POS é extremamente consolidado, sendo poucas (e grandes) as empresas que 
adquirem a transação: Redecard, Visanet, e Amex detem mais de 95% do mercado.  A receita 
proveniente do negócio vem do: 
 

1. Aluguel dos terminais móveis para o estabelecimento comercial (aproximadamente US$67 / mês 
por terminal) – que amortiza o custo do aparelho (+/- US$450) em pouco menos de 7 meses, e 
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2. Uma porcentagem (de +/- 3%) das transações executadas, do qual 30% é repassado para o 

banco e 10% para a bandeira do cartão 
 
Atualmente, a compra (pelos estabelecimentos comerciais) dos terminais é feita diretamente com os 
fornecedores de terminais (OEM’s) que são responsáveis também pela instalação e manutenção dos 
mesmos.  Porém, isso deve mudar nos próximos anos devido a um foco maior em nível de serviço ao 
cliente final.  Parcerias com empresas de logística estão sendo analisadas com a intenção de transferir e 
centralizar a distribuição, instalação e manutenção dos terminais POS com um fornecedor, focando na 
melhoria dos serviços, diminuição de custos e melhor controle de ativos. 
 
No final de 2005 existiam, em operação, aproximadamente 39.000 Wireless POS instalados no mercado 
brasileiro, uma penetração de aproximadamente 2% do mercado potencial de 2 milhões de POS.  De 
acordo com a Itelogy, este mercado deve atingir uma penetração de 8% (163.000 terminais instalados) 
em 2008, sendo a maior parte do faturamento proveniente de restaurantes. 
 
Gráfico #13: Wireless POS (US$ MM 2005-2008E) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
OBS: Outros = Varejo, Quiosques, Venda Porta-a-Porta, entre outros 
Fonte: Itelogy Partners, Entrevistas Primárias, Pesquisa Secundária 

 
Estima-se que a adoção de Wireless POS faça sentido para aqueles estabelecimentos que realizam mais 
de 100 transações mensais, justificando o investimento no aparelho móvel. No caso de Wireless POS, o 
custo da comunicação celular está incluído no valor mensal de aluguel dos terminais.   
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Tabela #11: Benefícios e Desafios de Wireless POS 
 

Benefícios Desafios 

• Maior conveniência para os clientes que 
efetuam o pagamento sem se locomover. 

• Não se gera desconfiança por parte do 
cliente já que não há necessidade de se 
retirar o cartão de crédito da posse do 
cliente. 

• Maior eficiência para os estabelecimentos 
que podem encerrar os serviços prestados a 
um cliente com maior rapidez: 

– Aumenta a velocidade de giro das 
mesas de um restaurante 

– Melhora-se a qualidade de serviços 
prestados ao cliente 

– Possibilidade de pagamento sem sair 
do carro, no caso de drive-through, ou 
postos de gasolina 

– Comportamento do consumidor muito 
volátil em compras de alto-valor (ex. 
Joalherias) aumento potencial de venda 
por possibilitar pagamento instantâneo  

• Alto custo de investimento na tecnologia por 
parte das empresas fornecedoras dos 
serviços. 

• Maior custo de aluguel (US$67/Mês) para os 
estabelecimentos comerciais. 

• Necessidade de se ter uma base fixa 
conectada com o TEF para integração de 
transações com os sistemas de controle do 
estabelecimento comercial. 

• Necessidade de se emitir Nota Fiscal 
simultaneamente, exige a conexão do POS 
com o TEF. 

• Lei que proíbe o uso de aparelhos celulares 
em postos de gasolina pode limitar também o 
uso de Wireless POS nesses 
estabelecimentos. 

• Falta de confiança suficiente nas redes de 
telefonia celular - problemas de conexão.  
Ainda existem problemas de nível de garantia 
de serviço, pois onde há sobrecarga da rede a 
operadora dá importância para a linha de voz. 

 
 

7. Atratividade por Segmento de Mercado  
 
A atratividade de um mercado, para empresas buscando oportunidades de investimento ou intensificar 
sua atuação no mercado de M2M, é dependente de várias questões internas e externas de própria 
empresa, incluindo: o grau de maturidade atual do mercado, o posicionamento atual da empresa no 
mercado, o seu portfolio existente de produtos e/ou serviço e o grau de sinergia com aplicações M2M, 
sua estratégia corporativa, recursos financeiros, entre outros.   
 
De forma de facilitar o entendimento das oportunidades para players interessados em investir no setor de 
M2M, a Itelogy escolheu os seguintes critérios (atributos) para definir, de forma qualitativa , a grau de 
atratividade de cada mercado / segmento: 
 

1. Tamanho do Mercado Potencial (número de pontos potenciais para ser conectados) 

2. Baixa Penetração / Utilização de M2M 

3. Fragmentação do Mercado (número de potenciais clientes) 

4. Baixa Grau de Rivalidade (concorrência) no Mercado 

5. Baixa Sensibilidade a Preço 

6. Conscientização dos Benefícios Trazidos Pelas Soluções de M2M 
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7. Baixa Duração do Ciclo de Venda e Complexidade Comercial 

8. Alto Valor Agregado Requerido nas Aplicações e Funcionalidades da Solução (Premium Pricing) 

 
Figura #3: Comparação Qualitativa de Atratividade p or Mercado de M2M* 
 

 
 
OBS: Atratividade em Percentual = Media de Atratividade: 25%, 50%, 75%, 100% 
As notas de atratividade por segmento servem somente como referencia qualitativa 
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8. Itelogy Partners 
 

Itelogy Partners 

A Itelogy Partners é uma empresa boutique 
de consultoria de negócios que visa 
desenvolver e implementar, em conjunto com 
seus clientes, projetos e soluções que os 
permitam melhorar significativamente o 
desempenho de seu negócio 

Nossos Diferenciais 

Trabalho de Qualidade 

Excelência no desenvolvimento de projetos 
devido ao uso de times com consultores 
experientes, substancial participação dos 
sócios, abordagens pragmáticas e alto grau 
de planejamento. 

Relacionamento 

O sucesso de um projeto de consultoria está 
altamente vinculado à qualidade do 
relacionamento entre os times de consultoria 
e do cliente. Buscamos, com um grupo de 
consultores maduros, transparentes e 
cooperativos, fazer com que o processo seja 
produtivo e profissionalmente estimulante a 
todos envolvidos no projeto. 

Custo Benefício 

Desenvolvimento de projetos de excelência a 
preços competitivos 

Serviços 

 

Estratégia e Gestão: 

•  Estratégia corporativa e de unidade de negócios 

• Estratégia de crescimento 

• Gestão de Turnaround 

• Desenvolvimento de business plan 

• Balanced Score Card 

• Fusões e Aquisições 

 

 

 

Crescimento de Receita 

• Estratégias de Marketing  

• Estratégias de Vendas  

• Estratégias de excelência em serviço 

• Necessidades e comportamento dos 
consumidores 

• Análise da estratégia aparente da concorrência 

• Sistemas de informação mercadológica 

Desempenho Operacional 

• Estratégia de Supply Chain 

• Previsão de demanda  

• Otimização de malha logística  

• Planejamento e controle da produção 

• Suprimentos 

• Melhoria de processos 

• Otimização da estrutura organizacional 

• Avaliação de terceirização 

Otimização de TI 

• Alinhamento entre negócio e TI 

• Viabilidade de terceirização de TI 

• Análise de aderência e redesenho de processos 

• Análise make-or-buy de sistemas 

• Prova de conceito e análise de gaps 

• Padronização de processos internos de TI 

Contato 

Av. Paulista 2202, cj. 61 
São Paulo, SP 01310-300, Brasil 
T: +55 11 3285 4211 / F: +55 11 3285 2967 
 
Ian Bonde, Sócio 
ibonde@itelogy.com 
 
Ricardo Ekerman,Sócio 
rekerman@itelogy.com 
 
Ricardo Maddalena, Diretor 
rmaddalena@itelogy.com 
 
Alexandre Bourroul, Diretor 
abourroul@itelogy.com

 


