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M2M possibilita a comunicacao entre pessoas, dispositivos, equipamentos,
sistemas e processos de negocio, integrando informagdes entre todas as areas
funcionais de um negdécio. O impacto do M2M pode ser mensurado na eficiéncia e
otimizacéo de processos das atividades do dia-a-dia. Neste contexto, no limite, o
M2M mudara dramaticamente o0 modo no qual os negocios séo conduzidos, no
sentido de racionalizar a maneira pela qual as informagdes sao processadas,
distribuidas e utilizadas.

Assim M2M, como toda nova tecnologia, ndo deve ser vista apenas como uma
solucéo de TI, mas principalmente como estimulo para as areas estratégica e
comercial das empresas vislumbrarem novas formas de interagir com seus
clientes, repensar sua oferta de negdécio e conquistar importante vantagem
competitiva.

Tradicionalmente solugcbes de M2M tém sido mantidas isoladas das infra-
estruturas de Tl das empresas, onde a tendéncia tem sido de solu¢cdes pontuais e
customizadas para aplicacGes especificas em cada negocio. No entanto, as
oportunidades de integrar as solucées M2M com as infra-estruturas de Tl sdo cada
vez maiores, em vista do advento de plataformas e padrdes abertos, além da
utilizacdo cada vez mais macica (e mais barata, consequentemente) de
tecnologias de redes sem fio.

Empresas investem substancialmente em Tl para que, por meio de niveis mais
altos de automacao, possam incrementar o desempenho e a competitividade de
seus negocios. Neste sentido, solucbes M2M integradas a infra-estrutura
corporativa de Tl podem estender tais niveis de automacéao até a execucao de

atividades e processos em tempo real.
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1. Sumario Executivo

» Wireless M2M (Machine-to-Machine, Mobile-to-Machine, Machine-to-Mobile Communications), e
definido como a transferéncia e utilizacdo de dados via redes celulares oriundos de equipamentos /
terminais remotos para o monitoramento, medi¢&o e controle dos mesmos.

* Solucdes de M2M podem ser aplicadas em diversos mercados. Entre outros podemos mencionar:
Servigos Publicos (Utilities), AVL (Automatic Vehicle Location), Wireless POS, Seguranca Patrimonial,
e Automacao Industrial.

» O mercado de M2M saiu de uma fase embrionaria em 2002 e esta atualmente na sua fase de
crescimento: em 2002, havia cerca de 40 mil maquinas comunicando-se via redes celulares. No final
de 2005, este nimero chegou a aproximadamente 500 mil maquinas. 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
(milhdes) em 2005. Estimativas da Itelogy projetam para 2008 um faturamento de aproximadamente
US$1,3 BN (bilhdes).

« Em 2005, aproximadamente 37% do faturamento da cadeia de valor era proveniente da venda de
hardware (mddulos celulares e terminais de comunicacgéo), e os 63% restantes de software e servigos.

* A maior parte do faturamento em 2008 vira de provedores de solugdes / servico (~60% / US$800 MM),
seguidos por fornecedores de terminais de comunicacgédo (~20% / US$300 MM).

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

» A grande maioria das empresas entrevistadas pela Itelogy (80%) j& implementaram alguma solugéo
M2M e planejam continuar investindo nestas solugdes.

» Entre os dez atributos mais importantes usados na escolha de um fornecedor de solu¢gées M2M, custo
continua sendo 0 mais critico - quatro dos primeiros cinco atributos sao referentes a custo, em ordem
de importancia: Custo & Tempo de Implementacdo da Solugéo, Preco da Solucdo (hardware +
software), Custo de Manutencédo e Custo de Upgrades.

« Em 2008, o mercado de AVL representara 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
Seguranca Patrimonial, 0 que exerce maior peso nesse crescimento.

» Crescimento mais agressivo em outros mercados como Agribusiness, Gestéo de Trafego, e Saude, é
esperados a partir de 2008.

» Usando atributos como o tamanho potencial do mercado, o nivel de penetragédo de solu¢gbes M2M, a
fragmentacao do mercado e barreiras de entrada, sensibilidade a preco, margens de contribuicao,
conscientizacdo dos beneficios de M2M e complexidade comercial, a Itelogy considera que os
mercados de Seguranga, AVL, e Utilities sdo mais atrativos.
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2. Introducéo

O termo Wireless M2M (Machine-to-Machine, Mobile-to-Machine, Machine-to-Mobile Communications),
refere-se a transferéncia e utilizacao de dados via redes celulares provindos de equipamentos / terminais
remotos para o monitoramento, medic&o e controle dos mesmos. No que tange a solugfes de M2M,
existe uma relacdo de quatro maquinas para cada ser humano. Isto significa que hd um mercado
potencial enorme de comunicacao entre pessoas e maquinas, e entre maquinas e maquinas. M2M sera
uma das grandes revolu¢des da nossa era das comunicacgfes (pessoal e de negécios). Todos os setores
da industria se beneficiardo de comunicacdo M2M incluindo: varejo, industrias de base, transporte e
logistica, servigos publicos, bens de consumo e governo entre outros.

S&o0 muitos os nomes usados para definir o mercado de M2M. Alguns deles incluem: Pervasive Internet,
xInternet, Telemetria, Telematica, e Monitoramento Remoto. Hoje, grandes empresas multinacionais
lideres do setor como Motorola, Siemens, HP e IBM entre outros, estdo 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 instituicdes de pesquisa e
consultoria mundiais:

"A partir de 2005, havera mais maquinas conectadas a objetos fisicos do que seres humanos” - Forrester
Research

"Até 2010, o mercado de M2M tera um faturamento de US$100 bilhées, combinando os mercados dos
Estados Unidos, Europa Ocidental e Japao” - McKinsey and Company

"Até 2007 havera entre 100-160 milhdes de conexdes M2M no mundo que usam conexdes celulares para
se comunicar” - Gartner Group

"A WDRG estima que o mercado mundial de M2M, incluindo hardware, software e servicos (de rede e
profissionais) crescera de US$3.4 bilhdes em 2002 para US$28 bilhdes em 2007" - Wireless Data
Research Group

Em 2002, existiam aproximadamente 40 mil maquinas comunicando-se via redes celulares. No final de
2005, este numero chegou a aproximadamente 500 mil maquinas. Ou seja, um CAGR de
aproximadamente 132%.

O mercado em 2001 era embrionario, encontra-se claramente em fase de crescimento e a cadeia de
valor como um todo se movimenta ao redor deste crescimento:

» Fabricantes de médulos celulares  criaram recentemente equipes focadas no negécio M2M e
acreditam no crescimento do mercado e prevéem o crescimento destas estruturas;

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

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

« Ja existem projetos (fase pds-piloto) envolvendo um namero significativo de pontos / terminais de
comunicagao (~100 pontos instalados).
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» Do ponto de vista dos clientes , houve uma grande evolucédo no que diz respeito a
conscientizacdo dos beneficios trazidos pelas solu¢cdes de M2M e a busca por parcerias para a
implementacéo das mesmas.

Devido a este cenario de mercado a ltelogy decidiu atualizar o nosso estudo feito em 2002 (O Mercado
Brasileiro de Telemetria — 2002). Este estudo focard em responder as seguintes perguntas:

» Como esté evoluindo o mercado de M2M no Brasil?
» Como estd segmentado o mercado? Quais mercados sdo usuarios de aplicagbes M2M?

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

* Qual o tamanho da oportunidade para o mercado de médulos celulares, equipamentos de
comunicacgdo, operadoras de redes, software e aplicacdes, integradores e provedores de servigcos
/ solugbes?

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

Este White Paper focara nos mercados de AVL (Automatic Vehicle Location ou Rastreamento e
Monitoramento de Veiculos), Utilities (Servigos Publico), e Wireless POS (Point-Of-Sale). Outros
mercados, incluindo o de Seguranc¢a Patrimonial, Automacao Industrial, e Gerenciamento de Trafego
serdo cobertos de uma forma menos detalhada.
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3. O que, e por que M2M?

A ltelogy define M2M da seguinte forma:

M2M é definida como a transferéncia (através se red  es celulares) e utilizacdo de dados provindos
de multiplas maguinas remotas, distribuidas em uma area geografica, para o seu monitoramento,
medic&o e controle.

M2M refere-se a: Machine-to-Machine (Maquina-para-Maquina), Mobile-to-Machine (Mével-para-
Magquina), e Machine-to-Mobile Communications (Comunicacdo Maquina-para-Maquina), ou seja, a
comunicagdo entre as maquinas que permeiam o nosso dia-a-dia. M2M facilita a comunicacéo entre
pessoas e maquinas, entre pessoas e produtos.

Exemplos de possiveis aplicacdes de M2M incluem a obtencéo de dados e informag8es de uma maquina
e sua localidade, temperatura, desempenho e produtividade. Podemos obter informacdes de maquinas,
alongo da cadeia de supply chain, que facilitem a tomada de decisdes em real-time, resultando no
aumento da qualidade de servico do negdcio, produtividade, faturamento e lucro.

Abaixo ilustramos (Figura #1) as etapas de um processo de captura de dados via uma solugdo M2M:

Figura #1. Componentes de uma Solu¢cdo M2M

o Aquisicao 9 Comunicagao 9 Acao

289

e=d

F Maltiplos * Jova + Miltiplas + COMA * Gesldo da *+ Arquitetura Web * Multi-usuério
rolocoios * Atuelizagto febsaqumn o . GSM Somiasciio * Bare de dados o Mavel
remota . Amorbtel . Wikd * Rotearnento Onica
Ecnhggs + Gestto da * Inteligancia de
* Auto Seguranga D
cijustivel [Minning/Cleaning]

Fonte: V2 Telecom
1. Aquisicdo de Dados - Integracao fisica e I6gica com as maquinas para coleta de informacdes

2. Transmissdo de Dados - Gestdo das redes de comunicagdo e do processamento das
transacdes para transporte das informacdes coletadas

3. Acédo — Disponibilizacao visual da informacao e adi¢@o de inteligéncia de andlise de dados ao
processo
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4. Segmentos e Aplicacdes de M2M

Na tabela a seguir, pode-se identificar os diversos segmentos e respectivos exemplos de aplicacéo de
M2M:

Tabela #1: Segmentos e Exemplos de Aplica¢des

Segmento / Industria Aplicacéo (Exemplos)

Servigos Publicos ( Utilities ) » Macro medicao: medicdo e controle remota de dados dos
centros de distribuicdo / subestacdes, fronteiras de medicao, e

* Energia reservatdrios como: volume, temperatura, pressao, intensidade

« Agua & Saneamento Basico de corrente entre outros.

» Gés » Micro medicéo: coleta de dados para o controle de consumo do

usuério final que permite a tomada de a¢Bes remotas como:
habilitacdo/ deshabilitacdo de fornecimento, medi¢do continua
e remota do consumo, identificacéo de perdas (comercias/
operacionais), cobranca.

AVL — Automatic Vehicle Location
(Localizagéo Automatizada de Veiculos)

* Veiculos Particulares » Monitoramento e controle de fungdes do veiculo
* Frotas Privadas e Publicas » Servico de informagdes de transito e destino (restaurantes,
hotéis, etc.)

» Rastreamento e monitoramento de carga e frota
» Monitoramento de desempenho e eficacia operacional da frota

Servigos Financeiros

* ATMs » Controle de status e seguranca de caixas eletronicos
» POS (Point-Of-Sale) » Autorizacdo de pagamento com cartdo de credito/débito

Outros Servicos
» Automagcéo Industrial » Medicao e controle de processos industriais

» Seguranca (Patrimonial) » Seguranca para residéncias e empresas, via monitoramento/
acionamento de alarmes

» Gerenciamento de Transito » Monitoramento de seméforos, captagéo de infragcdes, medicao
de fluxo de veiculos, etc.

» Distribuicédo de Petrdleo e Derivados » Medicao do fluxo de oleodutos e monitoramento de tanques.
» Empresas fornecedoras de produtos * Medicao do volume de produto quimico existente nos silos que
quimicos ficam alocados nos clientes, otimizando reabastecimento e
controle.
* Agribusiness e meio ambiente » Comunicagéo dos dados meteoroldgicos e condi¢gdes do solo

como: temperatura e umidade

 Saude / Healthcare * Monitoramento de pacientes remotamente, permitindo que
estes figuem menos tempo no hospital.

« Maquinas Dispensadoras / Vending » Medicao de niveis de estoque e deteccao de problemas
Machines operacionais das maquinas
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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

. OEMs — Provedor de .
OEMs -Médulo : Operadoras de . . Usuario
Teminal de Solugdes / Clientes Final
Celular . Rede - ina
Comunicagéo Servico
Atividades + Produzir modulos  « Montar / Produzir « Fazer com que a + Conhecer Flanejamento e
celulares que modulos com S comunicagio profundamente gestao (em
facilmente se embutido para mowvel seja aplicagdes conjunto com o
integram com comunicagan possivel com verticais e provedor de
diversas mavel gualidade e a horizontais solugdes) do
maguinas / o (e T TR pregos . Inte . projeto
; o grar diversos
;qread\iggrgg © COm accessivers componentes e - Desde a
i I d funcionalidades e Servigo servigos para concepgéo do
dleeggpnﬁriigz Zg aplicagdes adicionais: prover uma business case,
¢ especificas para _ Faturamento / solugéo completa até a escolha
Produzir modulos difsrentes usos/ "Billind" S TR T de
que conseguem requerimentos no g e e o fornecedores,
suportar impacto mercado - Suporte R Y implementagéo
e diferentes técnico ) do sistema, e
+ Atuar como canal nlayvers da cadeia ! '
Eeorggi%réaggrasf de venda de - Hosting de de valor Ejneoggirbaargifmo
climaticas modul-:c)js lE) e ZIollCtelo + Operar o sistema ROI
il el - Seqguranga
- Operar o
sistema
4 + W2 Telecom 4 : ;2 UCIEein + Sabesp
5 + oynapsis « Cosern
o Inforlmat . CAS N
Utilities } + hdobix + Mobix + Sanepar
+ Alrwiaves + SoftBrasil « Ampla
. CAS + Siemens + AES (Eletropaulo)
. Maxitrack + Autotrac +« Pamcary
_ + CrownTelecom « Duty
AVL } + Fositron (PST) « Carsystem . Apisul
Votorol + Quanta y + Sascar pIsu
otorola . Compsis WO + Porto Seguro . AlG
« Wavecom Claro + Compsis » Bradesco Seguros
+ Siemens + Verifone Qi (Telemar)
Verifone + Redecard
+ Infora + Thales TIk Visanet
Wireless + Anydata + Ingenico Opportunity Uizl 9
POS S Ingenico * Amex
i + Hipercard
+ Delfus/Compsis DALl 1L i
. « Concessionarias
+ Informat VU SHIEIES Rodoy.
v W2 Telecom Graber + Empresas de
Outros ’ T Sesvi Seguranca
+ Duodigit GeoControll o
+ Compsis Adts * Hospitais
Compsis » Industria Automotiva
¥ ¥ + Governo

Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primaria
OBS: As empresas citadas acima sao exemplos e ndo representam a totalidade do mercado
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Atualmente, OEM’s de Mddulos Celulares e Terminais de Comunicacdo sao responsaveis por
aproximadamente 37% do custo de uma solucdo de M2M. Os 63% restantes, sdo atribuidos a custos de

rede (operadora celular) e aplicativos de software e servico.
54%
100%
I 30% I

Er

OEM - Médulo  OEM - Terminal Operadora Provedor de Custo Cliente
Celular de Comunicacao Solugoes*

Graéfico #1: Price Build-Up, Solugbes M2M, 2005

0 1

*Provedor de Solugdes: Software de Aplicagéo Horizontal / Vertical, Integrador, Instalacéo, Operacéo Terceirizada, Business Intelligence
Fonte: Itelogy Partners, pesquisa primaria e secundaria

O mercado de M2M (a cadeia de valor como um todo) faturou US$387 MM (Milhdes) em 2005. Estima-
se que o mercado como um todo cresca a CAGR de 50% até 2008.

Graéfico #2: Tamanho do Mercado M2M - Faturamento (U  S$ MM 2002-2008E)
CAGR%

1,322 79%

OEM — Médulos Celulares 65% ¢ O mercado de M2M
em 2005 faturou
OEM — Terminal de 65% aproximadamente
Comunicagio Us$387 MM
« Estima-se que 0
mercado fature
US$1,3 BN até
2008, ou seja, um
crescimento anual
de 79% desde 2002
Provedor de Solugbes 85% « Operadoras de
Telefonia Celular é
0 estagio da cadeia
de valor que mais
cresce, a um CAGR
de 92%

Operadora Celular 92%

2002 2003 2004 2005 2006E 2007E 2008E

Fonte: Itelogy Partners, Entrevistas Executivas e Pesquisa Secundéria
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5.1 OEM'’s - M6dulo Celular

» Em geral, desenvolvedoras de modulos celulares, como a Motorola e Wavecom, tém modelos de
negoécio focados no seu core-business, a venda de hardware (o0 médulo celular).

» Para agregar valor aos seus produtos, trabalham juntos aos provedores de solugdes para definir a
melhor arquitetura tecnoldgica de um projeto M2M e, conseqiientemente, ajudam na elaboracgéo de
propostas comerciais.

» Alguns OEM'’s especificos (ainda ndo é uma tendéncia) estdo comec¢ando a migrar seus modelos de
negécio para focar em servico e nao mais apenas a venda de hardware.

» Estes OEM’s comecgam a se posicionar como integradores de solu¢gdes M2M, atuando com posicdes
comerciais e operacionais; passando a executar desde a elaboracéo da proposta comercial até a
implementacao e operacdo de sistemas com M2M.

Tabela #2: Oportunidades e Desafios em M2M — Médulo s Celulares

Oportunidades Desafios

« Com a saturacédo do mercado celular no » Colaborar com outros players do mercado no
Brasil, ap6s anos de altissimo desenvolvimento de mddulos especificos para
crescimento no nimero de novos aplica¢des de nicho em mercados diferentes.

usuarios e handsets, M2M é uma
oportunidade de crescimento néo
somente continuo, mas também muito
maior do que o mercado de celulares.

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

» Subir na cadeia de valor, provendo servi¢os/
solu¢cBes de maior valor agregado (ndo
fornecendo apenas o hardware).

* OEM’s de mddulos celulares poderao
faturar mais com servicos
complementares do que com a venda de
produtos. » Subir na cadeia de valor significa competir

diretamente com players_que hoje sdo canais de

vendas e parceiros no mercado M2M.

Posicionamento claro, com regras claras de

conduta, sdo chaves para ndo se isolar no

mercado.

5.2 OEM’s - Terminal da Comunicacao

» No mercado de AVL (por ser mais maduro), OEM’s de Terminais de Comunicacao estdo se
consolidando rapidamente, com grandes Provedores de Solu¢gBes comprando diretamente de 2-3
fornecedores (especialmente no mercado de AVL,) — o que tem forcado muitas pequenas montadoras
(especialmente “montadoras de garagem”), a fecharem as portas. Em alguns casos (particularmente
no mercado de AVL de veiculos de passageiro), os terminais sdo montados pela prépria provedora de
solugdes, visando qualidade superior do produto a pre¢os competitivos.

» OEMs focados no mercado AVL, estdo comecando a agregar aplicacdes de software de maior valor
agregado (focado em mercados ou aplicagdes de nicho), em cima de seus terminais com software de
comunicagdo embarcado mais simples.
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» Em alguns casos especificos no mercado de AVL, a distribuidora (canal de venda) dos proprios OEMs
de Mdédulos Celulares, também atua como OEM de terminais de comunicacao, incluindo os mesmos
nos seus portfolios de produtos.

* O mercado de Wireless POS é similar ao de AVL e o numero de OEM'’s é limitado a 3-4 players
(nacionais e multinacionais). OEM’s neste mercado também fazem o papel do Provedor de Solucgdes,
sendo responsaveis pela integracdo e implementacdo do sistema e o set-up do terminal no cliente
(restaurantes, postos de gasolina, lojas de varejo, etc.)

» No mercado de Utilities (ainda com implantacao incipiente), os préprios provedores de solu¢des
continuam montando 0s seus terminais de comunicac¢éo, 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 Comunicagéo

Oportunidades Desafios
« Aumento substancial de receita através de » Colaborar com outros players no
novos produtos focados em M2M. desenvolvimento e implementacao de

solugcbes M2M, dentro de um modelo de

» Potencial venda de servicos de valor i . .
negdécio operacional e comercialmente

agregado, incluindo consultoria e integracédo

/ implementacé&o de sistemas junto ao atrativo.
provedor de solucBes e OEM’s de Médulos » Acrescentar funcionalidades ao terminal de
Celulares. comunicagdo para expandir portfolio de

produtos e potencial de receita.

5.3 Operadora de Rede

» As operadoras de redes celulares comegam a se interessar mais pelo mercado de M2M, decorrente da
importancia do mercado de dados para o crescimento de receitas e lucratividade do negdcio.

» Ainda nédo existe uma divisédo especificamente focada em M2M. O negécio M2M esta incluido dentro
da unidade de Dados Corporativos.

» O foco da operadora continua sendo vender trafego de dados (e voz), ou seja, focar no seu core-
business - comunicacdo. Porém, essas empresas estdo comecando 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 negécios em M2M gue eventualmente demandem trafego
de dados da operadora.

» Ainda ndo existem modelos de negécio estruturados (e formais) na atuacdo da operadora como um
provedor de solucBes. Porém, ja 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 solugdes.

itelogy 12 T
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Graéfico #3: Evolucao do Mercado de Dados, 2002 Vs.

Games Other
12% mem 1.2%
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& Video
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’ 47%
E-Mail

1,8%

MMS

2,3%

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

Fonte: ltelogy Partners, Pyramid Research, Pesquisa Primaria

Tabela #4: Oportunidades e Desafios em M2M — Operad

2008E

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

Other
6,9%

M2M

5,6%

Games
3,5%

Graphics, Image
& Video
6,0%

Information
Services
3,0%

Ringtones
9.0%

E-Mail
4.4%

6.9%

oras de Rede

Oportunidades Desafios

» Aproveitar-se das oportunidades do negécio
de dados, visto que as receitas de telefonia
de voz estdo atingindo a saturacao.

 Utilizar-se do mercado de explorar servigos
sinérgicos ao negécio, incluindo seguranca
e hosting

» Desenhar trafego de M2M para usar
capacidade ociosa da rede, impactando
diretamente a lucratividade.

» Reconhecer que o modelo de negdcio de
dados méveis (M2M) é diferente do modelo de
VOZ.

» Definir novo modelo de tarifacdo para M2M

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

itelogy
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Tabela #4 (Continuacao): Oportunidades e Desafiose m M2M — Operadoras de Rede

Oportunidades Desafios
* No mercado M2M churn é praticamente « Melhorar qualidade da rede e confiabilidade
inexistente — uma vez o cliente conquistado, para o trafego de dados.

dificilmente havera uma substituicdo dos

. L » Colaborar com outros players no
maodulos ja instalados.

desenvolvimento e implementacao de
» Apesar do baixo volume por pontos, ha um solucdes.
contra-balanceamento feito pelo alto
namero de pontos que gerara aumento do
trafego de dados e receitas.

« Oferecer clientes bundling de servicos de
dados.

» Imposicdes regulatérias: utilizam-se as
mesmas leis da politica de voz para as linhas
de dados, o que gera custos muito altos:

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

— Os impostos cobrados pela Anatel se déao
da mesma forma que para uma nova linha
de voz, sendo cobrados impostos
referentes a aquisi¢éo de nova linha e
manutencdo anual por linha existente.

» Ha a possibilidade de se explorar servigos
sinérgicos ao negécio, incluindo seguranca
e hosting.

— Conseqlientemente, as margens sdo mais
baixas.

5.4 Provedora de Solucdes / Servigos

Provedoras de Soluc¢des / Servicos incluem integradores de sistemas, especialistas de aplicagbes de
software horizontais ou verticais, ou até operadoras celular e OEMs (ainda ndo tanto o caso) que
comecam a vender solu¢des 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), € mesmo micro empresas encubadas
em poélos tecnolégicos universitarios (Adts).

Com excecao ao mercado de AVL e Wireless POS, (que pelo seu tamanho e maturidade requerem foco
de mercado), a maioria dos provedores de soluc¢des fornecem produtos e servicos para mais de um
mercado (Ex: Utilities + Seguranca + Medicéo de Postos de Gasolina), aumentando a gama de clientes e
consequentemente o volume de pontos conectados.

Acredita-se que esta situacdo deve mudar nos préximos 2 ou 3 anos com o crescimento dos mercados
menos desenvolvidos como: Utilities, Seguranca Patrimonial, Automacao Industrial, Gerenciamento de
Trafego, Agribusiness, etc. Com a maturidade desses segmentos, o sucesso dos provedores de
solucdes dependera cada fez mais da relacao e conhecimento do cliente para o desenvolvimento de
aplicacdes flexiveis e modulares com inteligéncia do negécio especifico. Provedores generalistas terdo
cada vez mais dificuldade em se diferenciar e se posicionar de uma forma sustentavel no mercado.

Em geral existem dois modelos comerciais / operacionais usados no mercado:

1. Full Outsourcing (~80% dos Casos) — O Provedor de Servico se responsabiliza pela integracao,
implementacéo, gestdo e manutenc¢do do sistema. E cobrado o setup que inclui a compra do
equipamento, instalacdo e licenciamento do aplicativo (software), além de uma mensalidade que
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inclui a operacdo e manutencéo do sistema. O custo do equipamento do setup pode ser
financiado (diluido na tarifacdo mensal cobrada pelos servigos)

2. Licenciamento (~20% dos Casos) — Vende-se ao cliente as licencas de software e ele se
responsabiliza pela integracdo, operacao e manutencao do sistema. Este modelo é mais comum
em grandes clientes, que pelo seu porte preferem negociar diretamente com fornecedores e
geralmente tem uma diviséo interna de engenharia focada na implementacgéo e integracdo de
projetos em sistemas.

Tabela #5: Oportunidades e Desafios em M2M — Proved oras de SolugBes / Servigo

Oportunidades Desafios

* Receita adicional através da diversificacao » Colaborar com outros players no
de servicos focado no mercado de M2M. desenvolvimento e implementacédo de
solugdes.

» Pela complexidade de solu¢cdes M2M,
integradores poderdo se envolver em gestéao » Oferecer clientes bundling com outros servigos
de projetos, escolha de fornecedores de dados.

(sourcing), design de solucdes,

implementacéo e suporte aumentado sue

potencial de receita por se tornar uma

espécie de full-service provider para o

cliente. » Desenhar continuamente novas solugfes de
nicho, treinar usuarios e prover suporte técnico
diferenciado.

 Criar aplicacdes verticais e horizontais
especificos para diferentes industrias e suas
demandas especificas.

Gréfico #4: Receitas de Servigos (US$ MM 2005-2008E )

CAGR
808 ol
576
Servicos
Profissionais 64%
On-going
370
Servigos
Profissionais Set-up 61%
211
Software 47%
111 Aplicacéo
Software

41%

Comunicacao

2005 2008E 2007E 2008E

Fonte: Itelogy Partners, V2 Telecom, Motorola
OBS: Servigos Profissionais On-going incluem: Manutencéo, Upgrades e Operagéo
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55 Clientes

A Itelogy entrevistou aproximadamente 30 clientes usuarios de M2M nos mercado de AVL, Utilities, e
Wireless POS. Mesmo nao tendo uma amostra significativa para andlises estatisticas, pode-se tirar
conclusées de valor qualitativo que merecem ser mencionadas:

» A grande maioria das empresas entrevistadas (80%) j& implementaram alguma solugéo e planejam
continuar investindo em projetos de M2M, o que demonstra estar havendo uma evolu¢do ndo sé no
gue diz respeito ao nivel de conscientizagdo dos beneficios trazidos pelas solu¢des de M2M, mas
também em planejamento e investimento.

» Atualmente, a maioria das solu¢des compradas inclui a compra de hardware, software e servi¢os de
integracdo. A tendéncia no mercado é que se terceirize a operacao e gestdo do sistema incluindo
suporte na area de business intelligence.

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

37

2005 2008E

O HW, SW, Integracao, e Implementagdo B HW, S\, Integracdo, Implementagdo e Operacao

» Aproximadamente, 85% dos clientes acham que o processo de sourcing (escolha) de fornecedores
tem melhorado em comparacao ha dois anos atras, quando o mercado era altamente fragmentado,
pouco conhecido. Mesmo assim, consideram que poderia haver maior diferenciacdo entre as
solucdes oferecidas, e que o0 processo de compra continua complexo e demorado.

» Em geral, os clientes entrevistados mostram-se satisfeitos com a solucdo 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 n&o séo transformados devidamente em informac¢Bes que agregam valor ao negdcio.

PARTNERS
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» Atualmente, as informacdes obtidas por M2M tem uma integracéo baixa (43% dos respondentes) ou
média (29% dos respondentes) com outros sistemas de gestdo, tais como ERP e CRM. Porem, 75%
das empresas entrevistadas tém projetos internos de Tl focados na maior integracéo entre sistemas.

» Entre os dez atributos mais importantes usados na escolha de um fornecedor de solugbes M2M,
custo continua sendo o mais critico — quatro dos primeiros cinco atributos séo referentes a custo, em
ordem de importancia: Custo & Tempo de Implementagéo da Solucéo, Preco da Solugédo (Hardware +
Software), Custo de Manutencao e Custo de Upgrades. Nivel de Servico é o segundo atributo mais
importante na escolha de fornecedores. Questdes de sistema, tais como flexibilidade, modularidade,
longevidade e inteligéncia pesam menos na decisdo do comprador, mas ainda assim sao fatores
importantes.

Grafico #6: Importancia dos Atributos de Escolha de Fornecedor M2M

Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primaria Clientes

» Os quatro beneficios mais citados de M2M para o0 negécio sdo: Aumento de Faturamento, Aumento
de Eficiéncia e Eficacia Operacional, Melhoria na Qualidade de Servico e Aumento de Lucratividade.

« E interessante ver que o aumento em eficacia operacional e melhoria na qualidade de servigo s&o
percebidos pelo cliente como os beneficios mais importantes para o negécio — a razao principal
sendo que os dois influenciam diretamente nos outros dois beneficios: Aumento de Receita e
Lucratividade.
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Graéfico #7: Beneficios Almejados com M2M

Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primaria Clientes

6. Segmentacao & Dimensionamento de Mercado

» Altelogy estima que o mercado de cres¢a 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 milhdes de terminais ativos (conectados).

Tabela #6: Pontos M2M Conectados, Nimero 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 55 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 9,2 193,7 431,3 796 .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 12,6 11 6,9 163,1
Novos Pontos — Outros 1,5 4,8 16,3 33,2 53,0 79,9
Pontos Totais Conectados — Outros 8 8,5 20,1 71,9 142,9 251,5
Total Pontos Conectados no Mercado b5 2p1 514 971 1 ,573 2,347
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Graéfico #8: Mercado por Segmento, Faturamento (US$ MM 2005-2008E)

*Em 2008, o mercado de
AVL representara
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
Seguranca Patrimonial
sendo primordialmente
responsavel pelo
crescimento anual de
77%

Corrigir sobreposicéo * Crescimento mais
agressivo em outros
mercados como
Agribusiness, Gestao de
Trafego, e Salde, deve

Fonte: Itelogy, V2 Telecom, e pesquisa primaria .
o pesquisa primart ocorrer a partir de 2008

6.1 AVL (Automatic Vehicle Location)

Automatic Vehicle Location (AVL) é a denominacéo que se da aos sistemas de posicionamento e
comunicacgédo que permitem o conhecimento da posicdo de um veiculo e a realizacéo de operacdes
associadas, como a transmissao de informacdes disponiveis a bordo obtidas através de dispositivos de
aquisicao de dados ou fornecidas pelo motorista.

O mercado de AVL se divide em dois segmentos: o de Veiculos Pessoais e o de Frotas de Carga, cada
um com aplicacdes especificas focados nos seguintes beneficios:

Aumento da eficiéncia operacional do veiculo
Comunicacéo e Informacéo

Menor ociosidade do veiculo

Amplo controle da jornada do motorista

Aumento da seguranca do veiculo e do motorista

Socorro mais rapido em caso de acidentes

Menor perda de tempo durante as revisbes e manutencdes
Reducéo dos sinistros e roubos
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Tabela #7: AplicacBes AVL, Veiculos de PassageiroV  s. Frota de Carga

O crescimento da industria de AVL na Ultima década é primordialmente resultante da necessidade de
seguranca (reducéo de sinistros e roubos). O crescimento deste mercado chamou a atencdo 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 servigo / solugédo de AVL,
tanto para o mercado de veiculos de passageiro quanto para o mercado de frotas.

Porém, ao mesmo tempo em que 0 mercado era extremamente fragmentado, em termos do ndmero de
players no mercado, o faturamento era extremamente consolidado com 80% das receitas vindo de
aproximadamente dez empresas. Nos Ultimos 2 anos, um ndmero significativo de empresas neste ramo
entraram com pedido de concordata ou faléncia e ja se sente um movimento de fusfes e aquisi¢des forte
entre os players restantes, especialmente das empresas menores que sobreviveram por terem
aplicagcbes especializadas de nicho e alto grau de servico junto aos clientes.

No segmento de frotas de carga, a proposta de valor atual esta centrada na venda de servicos de
otimizacéo logistica e de desempenho operacional, uma proposta muito mais complexa e atrativa do que
a simples venda de seguranca que era feita no passado. A complexidade vem da necessidade do cliente
de solucdes e aplicagdes mais robustas com funcionalidades de gestéo de inteligéncia de dados de
supply chain. Adicionalmente, o envolvimento direto de empresas gerenciadoras de risco e seguradoras
fizeram com que a comunicacao e acesso simultaneo de informacdes para a tomada de a¢fes distintas
também ficassem mais complexos, forcando provedores de solu¢des a investirem em processos e
tecnologia para se ajustarem as diferentes demandas de seus clientes e parceiros comerciais.
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No segmento de veiculos de passageiro, a proposta de valor atual é ainda muito focada no quesito de
seguranga com 0s servi¢os mais populares, como o alarme secreto, bloqueador (trava) do motor e
localizacdo do veiculo roubado. As maiores empresas do setor j4 desenvolveram solucdes de
Comunicacdo e Informacéo (ver Tabela #7), que dever&o ser comercializadas a partir do préximo ano.

Ha duas formas principais de transmisséo de dados no mercado de AVL:

Satélite — Apesar de ser uma solugéo cara, € a tecnologia mais utilizada no segmento de AVL para

Frotas de Carga, por ser a tecnologia pioneira no setor, e visto que ha a necessidade do

acompanhamento da carga € intermitente, e as redes celulares ainda tém “buracos” de transmissao

(cobertura).

Celular — A tecnologia mais indicada quando nao ha necessidade de acompanhamento de trajetos
interestaduais. Acredita-se que a rede de telefonia celular dificilmente conseguird monitorar 100% do
territério, mas a grande maioria dos veiculos pessoais ja é rastreada via celular, visto que a maior

necessidade de rastreamento se da dentro das zonas urbanas, que possuem boa cobertura celular, além

do preco do servico ser mais accessivel para este segmento (pessoa fisica).

Empresas focadas no mercado de frotas comegcaram a comercializar solugfes de AVL celular em 2004/5

com o objetivo de aumentar penetragdo no mercado de frotas de pequeno e médio porte, tanto para
frotas privadas e publicas. Atualmente existem aproximadamente 19 mil veiculos (frotas) sendo

rastreadas e monitoradas via celular. A ltelogy estima que este nimero deve chegar a aproximadamente

140 mil veiculos em 2008, ou seja, um CAGR de 90%.

Tabela #8: Custo de Solu¢des AVL Celular, Passageir

o vs. Frota (2005)*

Componente de Custo de Frota (US$) Passageiro (US$)
Solugédo AVL

Hardware 550 400

Rede 72 | Ano 72/ Ano
Software de Aplicacéo 1,500 200

Servico Set-up 150 Incluido

Servico On-going 240/ Ano 180/ Ano

*Custo por veiculo médio

Fonte: Itelogy Partners, Entrevistas Primarias de Mercado

Tabela #9: Mercado AVL Celular, Namero de Veiculos

Passageiro e Frota (2005 vs. 2008E)*

Mercado Penetracdo | Numero de Penetracdo | Numero de
Potencial* 2005 AVL-2005 Veiculos AVL-2008E | Veiculos
(Veiculos ‘000) 2005 (‘000) 2008E (‘000)
Automoveis Particulares 4,735 8% 412 30% 1,715
Caminhbes 640 1% 6,3 8% 62
Camionetes & Camionetas 410 1% 4,1 8% 40
Onibus & Micro6nibus 160 5% 7,8 18% 33
Utilitarios 20 5% 0,9 18% 4

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

Fonte: Itelogy Partners, Pesquisa Primaria

6.2 Utilities (Servigos Publicos)

Utilities € um dos mercados que deve ter maior crescimento nos proximos anos. De acordo com a
Itelogy, 0 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 € mais maduro, com maiores

indices de adocéo de solugcdes M2M. Porém, o interesse por tais solu¢des também esta crescendo nos
setores de Agua & Saneamento e Gas Natural.
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Gréfico #10: Crescimento de Solu¢cdes M2M no Mercado  de Utilities (US$ MM 2004-2008E)

Fonte: Itelogy Partners, Entrevista com Utilities

Macro-medigéo (medicdo feita nas subestacGes, onde se faz controle de toda a rede de distribuicéo) ja €
feita por grande parte das concessionarias de Energia, Agua & Saneamento e Gas, e em grande parte
sdo usadas redes préprias (ndo redes celulares) para transmisséo de dados.

O grande potencial para provedores de solu¢bes M2M focados neste mercado estd na micro-medicao
(medigao domiciliar e corporativa — empresas / industrias de grande porte), visando AMR - Automatic
Meter Reading (sigla em inglés para Leitura Automética de Medi¢do). Projetos de implantacdo de M2M
para AMR envolvem investimentos volumosos e muito caros (com payback muito demorado).
Recentemente, esta percep¢do vem mudando, e esta mudanga em percepcdo deve ser um dos “drivers”
principais no mercado nos préximos anos.

Na realidade, se as utilities realmente pensarem apenas em AMR — eliminando a necessidade de se ter
“leitores” fazendo a medic&o porta-a-porta - 0s investimentos se demonstrardo efetivamente
injustificaveis, visto que a mao-de-obra no Brasil € extremamente barata. Além disto, questdes sindicais
inviabilizariam a terceirizacdo ou automatizacdo em 100% da forca de campo (“leitores”).
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Porém, quando falamos em AMM — Automatic Meter Managment (termo em inglés para Gerenciamento
Automético de Medicéo), que possibilita ndo apenas a automatizacao da medi¢éo, mas também o

controle de consumo do usuério final e uso estratégico de dados operacionais, projetos de M2M ganham

sua viabilidade.

Tabela #10: Beneficios e Desafios de AMM ( Automatic Meter Management )

Beneficios

A identificacao e controle de perdas
(comercias/ operacionais).

A tomada de a¢Bes remotas como:
habilitag&o/ “desabilitacdo” de
fornecimento: inadimpléncia
substancialmente diminuida - o néo
pagamento das contas gera suspensao
automética de servico.

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

Uma curva de consumo real (consumo-
continuo) pode ser tragcada, trazendo
beneficios como:

— Maximizag¢&o do consumo racional
de energia, agua e/ou gas.

— Precisdo em onde investir em infra-
estrutura, sabendo, por exemplo,
em que ponto exato na rede deve
haver um transformador ou valvula,
pois se sabe onde estdo os gargalos
de consumo.

Possibilidade de tarifacé@o diferenciada por
horario de uso (ainda ha a necessidade
de aprovacéo dos 6rgaos regulatorios).

Eliminacdo substancial do fator humano
no processo de leitura - diminuicdo de
gastos com mao de obra.

Desafios

Difundir conhecimento sobre solu¢des M2M
através da organizacdo, cultivando
conhecimento e aceitacéo via workshops e
apresentacdes de cases e benchmarks de
projetos nacionais, e internacionais .

Formar parcerias com fornecedores no
desenvolvimento e design das aplicacdes
especificas, antes da implementacédo dos
mesmos — fornecedores na maioria ainda
tentam vender solucdes “empacotadas” e
nao customizadas as necessidades do
cliente.

Criar grupos internos especificos
responsaveis pela elaboracéo de business
cases, escolha de fornecedores (sourcing),
e gestao de projetos durante a
implementacéo.

Criar modelos de remuneracéo baseado
em payback e retorno do investimento feito,
e ndo somente com base no sucesso de
implementacéo.

O fator que hoje mais motiva a adogcéo de M2M é a necessidade de se reduzir perdas técnicas ou

comercias, especialmente nos setores de energia e agua. No setor de energia, por exemplo, a perda total

de faturamento é de aproximadamente 15%, sendo que dessa perda, apenas 5% se da por perdas
técnicas. O restante (10%) sdo perdas comerciais — furto ou inadimpléncia (na Europa os indices de
perda nédo ultrapassam os 5%).

24




No caso do setor de Agua & Saneamento estudos sobre a América Latina demonstram nimeros
alarmantes sobre o nivel de perda de dgua — aproximadamente 50%. Sendo que dessa perda, metade
se deve a conexoes e reservatdrios velhos e de baixa qualidade, e a outra metade deve-se a
ineficiéncias no processo de medicédo. No Brasil, de acordo com grandes empresas do setor, 0s nimeros
nao sdo muito diferentes, sendo que a faixa de agua perdida é de 25% a 50%, resultante do pouco
investimento na modernizag&o do setor nas Ultimas trés décadas.

Gréfico #11: Penetracio de Medicdo (Macro e Micro)  do Sistema Brasileiro de Agua

Fonte: IADB — Inter-American Development Bank

Das 15 empresas de Utilities entrevistadas pela Itelogy, todas estao analisando oportunidades de M2M
para seus negocios, e a grande maioria tem investido e pretende continuar investindo nestas solucdes. A
maioria dos exemplos existentes no mercado ainda séo projetos de pequeno porte (30-100 pontos), mais
pelo grau de interesse e investimentos em budget para os préximos anos, a ltelogy acredita que projetos
maiores (500-1000 Pontos) comecem a ser implementados nos préximos 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 tém um payback relativamente rapido:

Empresa: AMPLA — Empresa de energia elétrica do Grupo Endesa que atende mais de 60 municipios
do Rio de Janeiro

Problema: Apresentava indices de perda de 25%, sendo que a maioria dessa perda se dava por conta
de furto de energia / “gatos”.

Solucdo: Alteracdo da estrutura da rede de energia (inversao do ‘cabeamento’ dos fios de baixa tenséo
com os fios de média tensao) inviabilizando o manuseio impréprio de fios elétricos e consequentemente
impedindo o furto. A alteracdo na rede tornou inacessiveis os medidores tradicionais, o que tornou
necessario a adocdo de uma solucéo de M2M.

Provedor da Solucédo: V2 Telecom

Resultado: Hoje, com 2000 pontos de M2M instalados (monitorando 250,000 das 2.500.000 residéncias
gerenciados pela companhia) e 1500 clientes corporativos, a empresa ja reduziu sua perda para 20%, o
gue ajudou no representativo aumento dos lucros da companhia em 282% de 2004 para 2005.

Payback: Menos de 12 Meses

Prémio: 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 usuarios com os mais bem sucedidos cases
de M2M no mundo.

Outra tendéncia, que deve influenciar positivamente na adocédo de M2M, é a migracdo do uso de redes
historicamente préprias (radio privado, redes privadas ou PLC — Powerline Communications) para
transmissédo de dados, para redes celular.

M2M via redes celulares tem crescido em importancia nos Ultimos anos devido, principalmente, a dois
fatores: 1.) Cobertura Nacional e 2.) Preco de pacotes de dados (MB) mais accessiveis. De acordo com
as nossas entrevistas, a migracdo para o uso de redes celulares como meio de comunicacao é uma
tendéncia.
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Gréfico #12: Uso de Redes para Comunicagdo M2M (CAG R 2003 — 2008E)

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

Fonte: Itelogy Partner, Pesquisa Primarias Clientes M2M

6.3 Wireless POS

Wireless POS é o termo dado a funcionalidade que permite uma compra (via cartdo de crédito ou débito)
usando um terminal movel 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 0 uso esta de pouco a
pouco expandindo para outros setores de servigo, tais como estabelecimentos comerciais de delivery /
entrega a domicilio, 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
milhdes de estabelecimentos comerciais, dos quais aproximadamente 2 milh&es séo considerados como
potenciais para o uso de POS (fixo, wireless e hibridos).

O mercado de Wireless POS é extremamente consolidado, sendo poucas (e grandes) as empresas que
adquirem a transacao: Redecard, Visanet, e Amex detem mais de 95% do mercado. A receita
proveniente do negdcio vem do:

1. Aluguel dos terminais moveis para o estabelecimento comercial (aproximadamente US$67 / més
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 transacdes executadas, do qual 30% é repassado para o
banco e 10% para a bandeira do cartdo

Atualmente, a compra (pelos estabelecimentos comerciais) dos terminais € feita diretamente com os
fornecedores de terminais (OEM’s) que sado responsaveis também pela instalagdo e manutencao dos
mesmos. Porém, isso deve mudar nos proximos anos devido a um foco maior em nivel de servigo ao
cliente final. Parcerias com empresas de logistica estdo sendo analisadas com a intencéo de transferir e
centralizar a distribuicdo, instalacdo e manutencéo dos terminais POS com um fornecedor, focando na
melhoria dos servigos, diminuicdo de custos e melhor controle de ativos.

No final de 2005 existiam, em operacdo, aproximadamente 39.000 Wireless POS instalados no mercado
brasileiro, uma penetracédo de aproximadamente 2% do mercado potencial de 2 milhdes de POS. De
acordo com a Itelogy, este mercado deve atingir uma penetragédo de 8% (163.000 terminais instalados)
em 2008, sendo a maior parte do faturamento proveniente de restaurantes.

Gréfico #13: Wireless POS (US$ MM 2005-2008E)

OBS: Qutros = Varejo, Quiosques, Venda Porta-a-Porta, entre outros
Fonte: Itelogy Partners, Entrevistas Primarias, Pesquisa Secundaria

Estima-se que a adocédo de Wireless POS facga sentido para aqueles estabelecimentos que realizam mais

de 100 transacBes mensais, justificando o investimento no aparelho mével. No caso de Wireless POS, o
custo da comunicacao celular esta incluido no valor mensal de aluguel dos terminais.
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Tabela #11: Beneficios e Desafios de Wireless POS

Beneficios Desafios

« Maior conveniéncia para os clientes que  Alto custo de investimento na tecnologia por
efetuam o pagamento sem se locomover. parte das empresas fornecedoras dos
» N&o se gera desconfianca por parte do SEIVICos.
cliente ja que nado ha necessidade de se » Maior custo de aluguel (US$67/Més) para os
retirar o cartdo de crédito da posse do estabelecimentos comerciais.
cliente. . ,
* Necessidade de se ter uma base fixa
» Maior eficiéncia para os estabelecimentos conectada com o TEF para integracédo de
gue podem encerrar 0s servigos prestados a transacdes com os sistemas de controle do
um cliente com maior rapidez: estabelecimento comercial.
— Aumenta a velocidade de giro das » Necessidade de se emitir Nota Fiscal
mesas de um restaurante simultaneamente, exige a conexao do POS

— Melhora-se a qualidade de servigos com o TEF.

prestados ao cliente » Lei que proibe o uso de aparelhos celulares
em postos de gasolina pode limitar também o
uso de Wireless POS nesses
estabelecimentos.

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

» Falta de confianca suficiente nas redes de
telefonia celular - problemas de conexao.
Ainda existem problemas de nivel de garantia
de servico, pois onde ha sobrecarga da rede a
operadora da importancia para a linha de voz.

— Comportamento do consumidor muito
volatil em compras de alto-valor (ex.
Joalherias) aumento potencial de venda
por possibilitar pagamento instantaneo

7. Atratividade por Segmento de Mercado

A atratividade de um mercado, para empresas buscando oportunidades de investimento ou intensificar
sua atuacao no mercado de M2M, é dependente de varias questdes internas e externas de prépria
empresa, incluindo: o grau de maturidade atual do mercado, o posicionamento atual da empresa no
mercado, o0 seu portfolio existente de produtos e/ou servico e o grau de sinergia com aplicacbes 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:

Tamanho do Mercado Potencial (nimero de pontos potenciais para ser conectados)

Baixa Penetracao / Utilizacdo de M2M

Fragmentacédo do Mercado (niUmero de potenciais clientes)

Baixa Grau de Rivalidade (concorréncia) no Mercado

Baixa Sensibilidade a Preco

o gk w PR

Conscientizagdo dos Beneficios Trazidos Pelas Solugdes de M2M
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7. Baixa Duracao do Ciclo de Venda e Complexidade Comercial

8. Alto Valor Agregado Requerido nas Aplica¢gbes e Funcionalidades da Solucdo (Premium Pricing)

Figura #3: Comparac¢do Qualitativa de Atratividade p  or Mercado de M2M*

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

Itelogy Partners

Itelogy Partners

A ltelogy Partners € uma empresa boutique
de consultoria de negécios que visa
desenvolver e implementar, em conjunto com
seus clientes, projetos e solugcbes que os
permitam melhorar significativamente o
desempenho de seu negécio

Nossos Diferenciais

Trabalho de Qualidade

Exceléncia no desenvolvimento de projetos
devido ao uso de times com consultores
experientes, substancial participacdo dos
sécios, abordagens pragmaticas e alto grau
de planejamento.

Relacionamento

O sucesso de um projeto de consultoria esta
altamente vinculado a 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 Beneficio

Desenvolvimento de projetos de exceléncia a
precos competitivos

Servicos

Estratégia e Gestao:

 Estratégia corporativa e de unidade de negocios
* Estratégia de crescimento

» Gestéo de Turnaround

» Desenvolvimento de business plan

* Balanced Score Card

* Fusdes e Aquisicbes
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Crescimento de Receita

* Estratégias de Marketing

« Estratégias de Vendas

* Estratégias de exceléncia em servico

* Necessidades e comportamento dos
consumidores

+ Analise da estratégia aparente da concorréncia
« Sistemas de informagdo mercadolégica
Desempenho Operacional

 Estratégia de Supply Chain

* Previsdo de demanda

+ Otimizacdo de malha logistica

» Planejamento e controle da producgéo

» Suprimentos

* Melhoria de processos

» Otimizacéo da estrutura organizacional

» Avaliacéo de terceirizacao
Otimizacao de TI

« Alinhamento entre negdcio e Tl

 Viabilidade de terceirizacdo de TI

+ Analise de aderéncia e redesenho de processos

* Anélise make-or-buy de sistemas

* Prova de conceito e andlise de gaps

» Padronizacéo de processos internos de Tl

Contato

Av. Paulista 2202, cj. 61
Sao Paulo, SP 01310-300, Brasil
T: +55 11 3285 4211/ F: +55 11 3285 2967

lan Bonde, Sécio
ibonde@itelogy.com

Ricardo Ekerman,Socio
rekerman@itelogy.com

Ricardo Maddalena, Diretor
rmaddalena@itelogy.com

Alexandre Bourroul, Diretor
abourroul@itelogy.com



