





Kodak: Creando Momentos Digitales          








	“Es una manera fácil de mostrar tus impresiones. Una cosa es recibir un correo electrónico desde el hogar. Es mucho más poderoso ver a la familia y a los amigos directamente en la pantalla de tu computador”, es lo que dice Phil Austin, especialista de sistemas de del Comando de Servicios de Intercambio de la marina estadounidense en Virginia Beach. Phil fue uno de los primeros en ver los beneficios de unirse a la rede de laboratorios de procesos de Kodak que transforma las películas fotográficas convencionales en imágenes digitalizadas para uso en computadores.


 


	Una de las primeras clientes de digitalización de Phil, fue Debbie Dey quien pegaba cuatro fotografías a un correo electrónico pre-navidad para su esposo, un aviador naval, mientras el se encontraba en altamar.  “Pienso que estaba muy contento y sorprendido de ver fotografías en vez de solo correos electrónicos”  decía Dey.  “No habría enviado fotografías regulares. El correo caracol puede demorarse varias semanas.”





Este tipo de comentarios son música para los oídos de Rory R. Gumina, el director de Marketing de Kodak, para los servicios de imaginería y servicios digitales,  y Carl Gustin, Jr. , Vicepresidente Senior en Eastman Kodak.  Desde que Kodak tomo la decisión a principios de la década de 1990 de entrar en el negocio de imaginería digital de una manera grade, la administración de Kodak,  guiada en ese entonces por su CEO George Fisher ha sido permanentemente criticada.





Por un largo tiempo, parecía que los críticos tenían la razón. La diversificación de fondos desde el negocio tradicional de fotografía al de imaginería digital llego justo cuando Fuji comenzó una agresiva campaña de distribución y reducción de precios de los rollos fotográficos en los estados Unidos.  Sin fondos para marketing ( eso fue para la imaginería digita), la participación de mercado de Kodak en rollos fotográficos cayo en un 10%. Para mejorar los resultados, Fisher redujo de su planta laboral 7,600 trabajadores y redujo costos por 350 millones de US Dólares, lo que potencio los márgenes operacionales a un 18,5%. Pero aun cuando estas medidas se acumulaban en los balances y estados de resultados, el negocio digital estaba ahogándose en tinta roja y se puso peor. En 1998, las ventas digitales cayeron en un 5% y Kodak perdió otros 64 millones.


 


¿Por que Kodak esta dispuesto a hacer sacrificios por la imaginería digital? La respuesta es simple.


Ellos piensan que es el futuro de la fotografía. De acuerdo a lo señalado por Carl Gustin, ha habido tres grandes desarrollos en la fotografía, el primero fue la fotografía en placas de plata, el segundo fue la fotografía a color y el tercero la imagen digital. El primero hizo posible para que personas comunes pudieran tomar fotografías; el segundo les dio fotografías a color y el tercero les permite “ rehacer sus fotografías,  accesarlas y fácilmente desplegarlas, recomponerlas, compartirlas y comunicarlas al mundo entero” de acuerdo a Fisher.





La imagineria Digital se apoya en tecnología computacional y la habilidad de grabar fotografías en un disco para ser usado en un PC o enviado vía internet.  Cuando Kodak recién entra a la imagineria digital para los mercados de consumo, introdujeron cámaras digitales con un rango de precio de US$ 800 a varios miles de dólares. A pesar que la inversión en la cámara era significativa, los compradores ahorrarían a través de la vida útil de la cámara debido a que podrían usar discos de computador para guardar sus fotografías en sus discos duros, evitando así el costo de película y revelado.





Y podrían usar los discos una y otra vez. Aun cuando Kodak bajo el precio de las cámaras digitales bajo la marca de los US $ 300 y US$ 400, se encontraron con que los consumidores no estaban comprando, y la tinta roja seguía fluyendo.





Pensando que los CD serían la respuesta, Kodak introdujo el Photo CD que requería que los consumidores una máquina de  US $ 400 que leyera los discos. Otra caída.  Entonces, cambiaron al FlashPixCD que costaba cerca de US$ por unidad, pero que tomaba varios días procesar pero el consumidor no podía manipular las imágenes. Otro fracaso más.


Finalmente, Kodak se percata de que no se les puede enseñar nuevos trucos a  viejos maestros tomadores de fotografías. Ellos se  dieron cuenta que le estaban pidiendo a los consumidores cambiar su manera que tomaban y desarrollaban sus fotografías en orden de obtener imágenes digitales útiles para manipulaciones computacionales. Suponga que fuera posible que los consumidores en su comportamiento habitual ( misma cámara, misma película, mismo viaje al detallista de procesar la película), pero sus fotografías fueran entregadas en formato digital. No seria imágenes digitales verdaderas, opero aun así les permitiría subir sus fotografías a sus PC y como Debbie Dey, enviárselas alrededor del mundo vía e-mail.


Debido a que es un proceso híbrido, Kodak lo llama digitalización, que significa tomar una película tradicional y digitalizarla. Para obtenerla los consumidores deben preguntar por el tipo de Picture CD  cuando envían sus fotografías a procesar. El costo extra es de aproximadamente US$ 9 por rollo, pero el consumidor recibe un CD que contiene todo el software necesario para manipular sus fotografías adicionalmente a sus impresiones.


Para producir  Picture CD, Kodak se alío con Adobe que desarrollo el software para el CD. Una vez cargado el CD-ROM en el lector de CD, instrucciones muy fáciles de seguimiento, guían a las personas a través de las opciones del CD usando un formato de revista. Una ventana de apertura automática le entrega al consumidor un rollo completo de las fotografías en formato de diapositivas. La tabla de contenidos que incluye funciones básicas, funciones más avanzadas y “otras cosas taquillas”.  


¿Que puedes hacer con el Picture CD?  En las funciones básicas, puedes rotar imágenes, agregar nombres y afinar los colores. Puedes enviar las fotografías adjuntadas a un correo electrónico a los amigos, familia e inclusive a esposos al otro lado del mundo. Puedes crear un diaporama escogiendo fotografías especificas para la presentación personalizando el temporizados y seleccionando una variedad de transiciones. Puedes modificar una o varias fotografías en tamaños diferentes y hacer tus  fotografías papel mural del monitor de tu  PC.


Finalmente, puedes subir las fotografías a Internet – esperando que sea en PhotoNet de Kodak en Línea donde encontraras mas maneras de expandir tus fotografías imprimiéndolas en poleras o pañoletas o haciendo tu propio calendario o mouse pad. Estas para recién iniciados





En las funciones avanzadas, puedes ajustar el brillo y el contraste, ajustarlas, y remover el efecto del ojo rojo o re-estilizarlas con efectos artísticos como los mosaicos, o aún mas  convirtiéndolas en fotografías Blanco y Negro.  Puedes aplicar efectos visuales para crear nuevas vistas tales como efectos imágenes espejo o pintar una fotografía sobre otra.  


Otros efectos permiten que usando el ejemplo de maquillaje de belleza virtual de Cosmopolitan desarrollado por SegaSoft pueda darle más glamour a tus fotografías


Escogiendo no cometer el mismo error, Kodak hizo pruebas de mercado con el  Picture CD  el ultimo trimestre de 1998 en la ciudad de Salt  Lake e Indianápolis. Estos mercados fueron escogidos debido a  su aislamiento geográfico ( sin derrames ni efectos en otros mercados), una penetración normal de PC, y la disponibilidad de laboratorios Qualex de Kodak ( Necesaria para el proceso de la digitalización).  Picture CD fue comprado por el 5% de los consumidores que habían enviado sus películas a procesar – un porcentaje mayor al esperado por Kodak.


“Encontramos una posibilidad para la demanda de la digitalización,” dice Rory Gumina.  “Creemos, que con estos productos, realmente estamos ganando la lotería de lo que los consumidores estaban esperando.”  


Basados en los resultados, Kodak, planifico enviar el Picture CD a 40,000 laboratorios a través de la nación en  1999.  El despacho estará respaldado por una campaña de US  $150 millones, en un periodo de tres años.  En esta campaña Kodak tiene algunos socios poderosos.  Primero, esta en tinta un arreglo con AOL (América Online) que permitirá a los usuarios de este famoso servicio de correo electrónico — Te Ha Llegado Correo – enviar fotografías—Te Han Llegado Fotografías.  Esto expande el mercado del Picture CD en 19 millones,  el tamaño de la base de clientes  de AOL.  Segundo, ambos tanto Kodak como Intel, la empresa que desarrollo la tecnología para hacer las imágenes digitales desde la película tradicional, publicitara el producto.  “Primero, el aviso de Kodak mostrara a las personas  como el Picture CD  le permite a los usuarios realizar cosas innovadoras con sus fotografías en sus computadores, seguido por un aviso de Intel Pentium II  promoviendo el Picture CD  de Kodak como una nueva aplicación,”  dice Gumina.  Los avisos de Kodak introducirán un nuevo eslogan, “lleva tus fotografías más allá”  


Las compañías combinas han sacado un nuevo eslogan “ Tecnología de punta, momentos cálidos.” Para capturar la imagen tecnológica de Intel y la imagen de los momentos de Kodak.  El resultado es probablemente la fusión en la mente de los consumidores de Kodak + Intel.  Kodak se transforma más en una compañía de tecnología, y al mismo tiempo Intel se transforma en una empresa más cálida, compañías más brumosas.  La meta es reposicionar a Kodak como una empresa tecnológica del nuevo milenio.   Por eso se genera el apalancamiento de estas alianzas con Adobe, Intel  y Hewlett Packard (¿En qué otra cosa vas a imprimir tus fotografías?) En publicidad y co-marcas de productos.  


Puede que no pienses que el 5% del mercado de proceso de películas suena como un gran mercado, solo considera que son procesados anualmente cerca de 750 millones de rollos.  Si Kodak captura solo el  5%  de ese negocio de procesamiento con un costo adicional de US$ 9 por cada Picture CD, ellos generarán mas de US$ 330 en retornos que se repartirían entre Kodak y sus socios.  El 20% del mercado seria sobre 1 billón de dólares en ingresos extras.  


¿Pero son las ventas del Picture CD  de Kodak el fin deseado?  Piensa acerca de los consumidores entreteniéndose rehaciendo sus fotografías. Por cada rollo que ellos desarrollan, les cuesta un adicional de US$ 9 por cada Picture CD.  Eventualmente, ellos se darán cuenta de que están comprando el mismo software una y otra vez.  ¿Comenzaran entonces a pensar la compra de una cámara digital?   ¡Después de comprar  33 Picture CD, ellos habrán pagado por una cámara digital nueva! Entre la compra del primer Picture CD  y la eventual posible compra de una cámara digital se encuentra la Internet.  El servicio de PhotoNet en Línea de Kodak no solo posibilita a los consumidores hacer mas con sus fotografías— ¿recuerda las poleras y los pañuelos?  También lleva a Kodak al contacto con sus consumidores. Actualmente, Kodak produce los rollos de película, las cámaras, lentes y filtros y equipo de desarrollo fotográfico,  pero es el detallista quien tiene el contacto personal con el usuario final.  A través de la operación en Internet Kodak puede comenzar a identificar sus clientes y construir una base de datos  que podría ser usada para ofertas de marketing directo.  Entonces, estaría en una posición para incorporar el marketing relacional con sus consumidores  e incrementar el potencial de intercambio entre usuarios del Picture CD  hacia cámaras digitales.  Usuarios pesados podrían ser identificados y ofrecerles cámaras y otros productos Kodak podrían ser enviados a ellos.


.  


¿Lograran las imágenes digitales el éxito en el mercado de consumidores?  Hasta el momento Kodak ha encontrado que es un concepto difícil de vender, pero tal vez Picture CD  cambiara esto.  Ser copiado por la competencia es usualmente un buen signo.  En 1998, Seattle FilmWorks, Inc., una compañía de envíos por correos comenzó a ofrecer un producto similar con una calidad de imagen inferior a un precio inferior- cerca de 4 US$ . Ambas Konica y Fuji planean entrar al mercado con productos CD en el año 2000 ¿Qué significa esto para Kodak?  “Ellos (Kodak) tienen un pie sobre la competencia con relación a tomar las ventajas de la Web para imaginería, porque nadie conoce la imaginería mejor que ellos,”  dice Jack Kelly, analista en Goldman Sachs en New York.  Si Kelly esta en lo correcto, Kodak podría finalmente ser capaz de apalancar sus inversiones en imaginería. Si no, seria otra guerra de precios con Fuji.


�
Preguntas para discusión








¿Quiénes podrían ser lideres de opinión para Picture CD?  


¿ Que tipo de innovación es Picture CD?  ¿Continua, Dinámicamente Continuo o Discontinua?


¿Evalúe a Picture CD en cinco características de ventajas relativas, compatibilidad, complejidad, facilidad de prueba y de observación?. ¿ Evalúe la cámara digital?.  ¿Cuál es mejor? ¿Por qué?


¿Por que los consumidores estaban resistentes a las versiones tempranas  de la imagineria digital de Kodak?  ¿ Cuales fueron las barreras para su difusión?


 ¿ Si Kodak obtiene el 5%  del mercado de procesamiento de películas en1999, que categoría de adoptadores habrían usado el Picture CD?  


¿Cómo podría Kodak afectar cada una de las etapas de adopción?  Atención, Interés, Evaluación, Prueba y Adopción?  ¿Podría esto llevar a una adopción masiva del Picture CD?


¿Es la compra del Picture CD  una solución extensiva o limitada o simplemente un  comportamiento de respuesta de rutina? ¿Por qué?  


Actualmente (a comienzos de 1999), la compra de una cámara digital es una solución extensiva o limitada o es un comportamiento de rutina? 


¿ Cómo puede Kodak Afectar el reconocimiento de las necesidades, búsqueda precompra y evaluación de las alternativas?


¿ Si los compradores del Picture CD lo compran porque “Aun que cuesta,más. , provee funciones más útiles”, que tipo de regla de decisión  están usando?  Si lo compraron solo porque querían ver a las fotografías de los seres amados y los amigos con sus correos electrónicos, que tipo de decisión será?  


¿Si le compran a Seattle FilmWorks, “Porque era más barato, aun que la resolución no fuera tan buena,” ¿qué tipo de decisión fue esa? 


¿Si la compraron debido a que “Kodak e Intel son ambas maravillosas empresas que hacen productos excelentes”  ¿Que tipo de decisión es esa?


Explique al menos dios maneras en las cuales Kodak podría usare su marketing relacional con su base de datos de los usuarios de PhotoNet  en Línea.?  
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