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Colhendo os Frutos do Préximo Capitulo da Era Digital

Phil Faraci
Presidente, Consumer Digital Imaging Group
Eastman Kodak Company

PMA, 27 de fevereiro de 2006
Orlando, Fl6rida

Boatarde. Estou feliz por me encontrar aqui em Orlando. Estaéaminhaprimeira
participacdo na PMA como representante da Kodak. Agradeco a presenca de todos que
vieram aqui hoje.

Estou certo de que todos voceés estdo vivendo os mesmos tipos de problemas... as
dificuldades da transicdo e outros desafios... que estamos enfrentando como um setor.
Tentarel enquadrar essas questdes dentro de uma certa perspectiva. Naverdade, tratarel
de trés temas na minha apresentacéo. O primeiro € a discussao sobre a transicdo que
estamos atravessando no setor. Depois, tentarei esbocar em linhas gerais 0 quadro que
veremos no futuro. Vou, assim, apresentar-lhes parte de umavisdo. E, finamente,
abordarei algumas etapas a serem percorridas no curto prazo e as coisas que estamos
fazendo que poder&o ajudar na proxima geracdo do ecossistemadigital como nés o
Vemos.

Mas, primeiro, gostaria de compartilhar com vocés o que percebo como uma
histéria andl oga quando penso nas dificuldades que estamos vivendo neste periodo de

transicdo na Kodak. O que me vem a mente € uma cena do filme O Tiro que ndo Saiu
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pela Culatra (Parenthood). Quantos de vocés viram o filme O Tiro que ndo Saiu pela
Culatra? Haumacenaem que Steve Martin e Mary Steenburgen se encontram com a
avo do Steve Martin, e ele comenta sobre as dificuldades que esta tendo com a criagéo
das criangas e os problemas da vida, etc. Sua avo |he conta a seguinte estoria: “ Quando
eu eracrianca, seu avd me levou a um pargue de diversdes, onde haviaum carrossel e
uma montanha-russa. Eu gostel da montanha-russa.” Era uma afirmacéo generalizada
sobre um periodo anterior de suavida. Quando foram embora, Steve Martin deixou
entender que ela estava um pouco senil, sem compreender por que haviafeito aguele
comentario. Mary Steenburgen, entretanto, compreendeu e disse: “ Acho sua avo
brilhante.”

Eu penso nesta anal ogia, comparando-aa minharotina. Elaé uma montanha-
russa — emocionante e apavorante ao mesmo tempo. Olhando as coisas sob a perspectiva
da Kodak, estamos atravessando uma gqueda acentuada em nossos negocios de filmes
tradicionais. Em contrapartida, temos tido tremendas oportunidades e crescimento no
espaco digital. Assim, estamos dirigindo rumo ao futuro, com um pé no acelerador e 0
outro no freio, sem saber em qual dos dois pedais temos de pisar fundo no momento
certo. E eu vego isso muito como uma montanha-russa. Pessoal mente, adoro isso. E
desafiante, € excitante e € interessante. E existem tantas escolhas a serem feitas todos os
dias. E mesmo uma oportunidade incrivel.

Agora, sob a perspectiva dos negdcios, considerando a Kodak no ano que passou,

tivemos um crescimento muito pequeno, cerca de 6% de crescimento total. O que é
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razoavel. Melhor que o recuo de 6%, ou qualquer dos recuos gue experimentamos nNos
anos anteriores. Além disso, pela primeiravez na historia da nossa empresa, as vendas
digitais ultrapassaram de fato as vendas tradicionais. Nossareceitadigital foi maior que
ametade do total de vendas da empresa. Considerando-se o0 quarto trimestre de 2005, ou
o0s ultimos quatro meses do ano, obtivemos aproximadamente 40% dessa receita digital,
um imenso crescimento ao longo do ano no espaco digital. Por outro lado, tivemos 18%
de queda, ano apds ano, na receita dos produtos tradicionais. Estamos combatendo essa
situagdo com todas as nhossas for¢as. Umavez mais, estamos passando por reestruturacdo
macica, reducdo de tamanho, altera¢des nos catal ogos de produtos, agilizacgo em funcéo
da eficiéncia nos negdcios, ao mesmo tempo em que desenvolvemos um ambiente inteiro
de novas tecnologias em &reas comerciais em gque estamos focados.

Vamos considerar essa situacdo e aplica-la ao mundo dos negécios.  Suponhamos
gue voceés sejam parte de um grupo de vargjistas - provavel mente, 0 que Vocés
observariam em seus negocios € que as vendas de filmes estdo em queda. Ascdpiasa
partir de filmes estéo em queda. Os acessorios ligados ao filme também estdo em queda
acentuada. Por outro lado, as vendas de DSCs estéo em alta. Memdrias e outros
acessorios ligados as cAmeras digitais estéo em ata, e 0 volume de copias a partir de
fontes digitais esta em alta - ou sgja, 0 quiosque que esté recebendo o Person of the Y ear
Award daPMA, gque € na verdade impressionante.

Vou fazer uma declaracéo ousada. Mary Jane Hellyar (Presidente do Film and

Photofinishing Systems Group, da Kodak) e eu mantemos um debate o tempo todo.
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Minha opini&o pessoal € que em 2006 veremos umatransicdo real, com mais copias feitas
no varejo que em 2005. Quer dizer, no meu modo de ver, as copias no setor varejista
voltardo a crescer. E penso que crescerdo hovamente a partir deste ano. Assim, o que
estamos observando € a transi¢do paramais copias no varejo. Quantos de vocés fazem o
acompanhamento das copias digitais em relacéo as copias tradicionais em suas |ojas?
Quantos de vocés observaram que as copias a partir de fontes digitais agora superaram as
cOpias a partir de fontes tradicionais?

O fato € que o nUmero de fontes para copias digitais cresceu a uma taxa téo rapida
gue se tornou uma oportunidade muito maior. Como as fontes digitais séo hoje muito
mais numerosas que as fontes tradicionais, vocés assistiram a uma virada nas copias. Por
iSS0, se VOCEs estiveram observando o crescimento continuo do universo digital e avirada
gue ja estd acontecendo no ponto 50/50, 0 que vocés agora comegardo a ver € que 0
crescimento do volume de cOpias esta novamente ligado ao digital. E isso é verdade,
quer o fenémeno seja observado do ponto de vista do minilaboratério, no qual vocés tém
um front-end para o processamento do tipo de minilaboratério, quer vocés estejam
utilizando copias de quiosgue.

Existe um outro conjunto de forgas dinamicas interessantes em jogo. Umadelas é
gue os celulares-cameras ultrapassaram as cameras digitais no Ultimo ano. Quantos de
voCcés sabiam disso? Sim, os celulares-cameras tiveram um crescimento substancial em
2005. Entretanto, os fabricantes de celulares-cameras enfrentam diversos problemas no

desenvolvimento de dispositivos de captura e compartilhamento. N6s consideramos essa
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situacdo, lutando para saber o que fazer arespeito. Finalmente, chegamos a conclusdo de
gue temos de abracar estatecnologia. N&o apenas temos de abraca-la, mas temos
também de gjudar os fabricantes de telefonia celular aaprimoréla. Temos de guda-los a
melhorar a captura de imagens. Temos de gjuda-los a estabel ecer um conjunto de
padrdes para que essas imagens possam ser usadas fora dos celulares-cameras.

Outra dindmica em jogo € gue todas as outras opcdes de impressao estéo
crescendo. Assim, se vocé considera as copias domésticas, elas estdo crescendo. Se vocé
considera as cOpias de quiosques, elas estdo crescendo. Se vocé considera as copias
digitais no vargjo, elas estdo crescendo. E se vocé considera as copias on-line, elas estéo
crescendo. Portanto, umavez mais, em todos os casos 0s nimeros das copias digitais
estdo crescendo. Somado a isso, quando se considera simplesmente o nimero absoluto
de imagens digitais capturadas, o resultado € uma explosdo. Ele esta crescendo auma
taxa impressionante. Penso que a pergunta-chave para nés, como setor, € de que modo
podemos gjudar o consumidor em relagéo a todas essas imagens que estdo sendo
capturadas? Como gjudamos o consumidor a compartilh&las? Como gjudamos o
consumidor a armazena-las? Como gudamos o consumidor a preservélas? Como
ajudamos o consumidor aimprimi-las? Esses so os desafios que nds vemos.

No inicio de janeiro, na Consumer Electronics Show, o presidente e CEO da
Kodak, Antonio Perez, fez uma palestra programética, na qual falou sobre o novo mundo
digital e esbogou um quadro visionario. Vou retomar alguns topicos daquelavisdo. E

darel alguns exempl os especificos de como estamos abordando e apresentando essa visao.
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Como parte da visdo do consumidor, ele desafiou o setor adiscutir: quem é proprietério
do consumidor? E a pensar sobre como sera este novo mundo digital, com o que ele se
parecera. A mensagem que ele transmitiu, e penso que de maneira muito clara, € que o
consumidor € proprietario do consumidor. N&o € vocé, ndo sou eu, nem é nenhuma outra
empresa. Se ndo estabel ecermos bons padrdes e sistemas para operar no mundo digital, o
consumidor perdera. Se o fizermos, todos ganharemos, pois o consumidor sera capaz de
fazer mais.

Existe um conjunto importantissimo de regras que guiam o consumidor. Eisas
“regras do consumidor” conforme nos, da Kodak, as vemos. Em primeiro lugar, O

consumidor tem a propriedade total. Eu gostaria de Ihes contar algumas histérias para

ilustrar isso, coisas que experimentamos e com que lidamos nos Ultimos meses.

Um exemplo, voltando umavez mais ao espaco datelefoniamovel, € o fato de
gue os primeiros celulares-cameras eram todos VGA e de baixa qualidade. Havialimites
para o que vocé podiafazer com as imagens: elas pareciam boas nas pequenas telas de 1
x 2 polegadas, mas ndo quando impressas no formato 10 x 15 cm. Elas também néo
tinham boa aparéncia quando postadas em uma webpage.

Além disso, ndo existiam padrdes entre os diferentes sistemas de telefonia e,
portanto, nenhuma interoperacionalidade. Naverdade, em certos casos, algumas
portadoras desativam os recursos de Bluetooth nos telefones celulares, de modo que o
consumidor ndo pode enviar afoto do seu telefone, mas paraisso precisarecorrer arede.

Dessa forma, ndo se caminhalado alado com o consumidor. Por terem a sua disposicao
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cada vez mais escol has, os usuarios finais passardo a exigir que possam desfrutar da
capacidade de fazer cada vez mais coisas. Por isso, habilitamos nossos quiosgues com a
tecnologia Bluetooth, para que vocé possair a um quiosque Kodak e imprimir suas fotos
sem precisar de cabos. Existem outras opgoes. vocé pode baixar afoto, mas, se o fizer
pelarede da portadora telefonica, tera de pagar uma conexdo cara de bandalarga. Se
considerar alguns dos novos recursos gque estéo surgindo, como o Wi-Fi e outros, vocé
poderafazer download em banda-larga. O problema com o Wi-Fi € que as conexdes ndo
sdo tao facels. Existem, portanto, varios desafios e prés e contras. Mas precisamos
fragmentar e resolver o problema de oferecer ao cliente a propriedade compl eta das
imagens, com a capacidade de transferi-las, migra-las e compartilha-las.

A regrado consumidor e 0 exemplo seguinte a serem fornecidos dizem respeito

aF&cil Qualidade. Estamos fazendo muitas coisas pararesolver esse problema.
Entretanto, quando se considera atomada de fotos, temos quase umaloteria. S&0
inlmeras as dificul dades associadas a esse processo. Foi por isso que acrescentamos
recursos e beneficios a nossas cameras, como atecnologia KODAK PERFECT TOUCH,
para gjudar aresolver esse problema e gjudar os consumidores a obter imagens perfeitas.

A regra seguinte é ado Facil Compartilhamento. Ela se relaciona com o que ja

falei sobre interoperacionalidade e a capacidade de utilizar asimagens em mltiplas
metodologias e fontes. No inicio deste ano, anunciamos uma parceria com o Skype™,
gue permitird a combinagdo de voz ao vivo e compartilhamento de fotos on-line pela

Internet.
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Além disso, gostaria de falar-lhes sobre um prototipo de servico de software que
estamos desenvolvendo, o qual permitira que voceé tire suas fotos e as adicione auma
mensagem instantanea, enriquecendo a narrativa de sua histéria. Chama-se Konga. Ele
gjuda os consumidores a se comunicarem e a lidar com imagens no dominio digital, no
gual poder&o enviar e adicionar novas informacdes, sem ficarem presos ao dominio das
copias. Tem a capacidade de permitir que o usuario se comunique de novas maneiras,
enviando informagdes uns aos outros. Além disso, ele é contagiante. Tomemos o
exemplo do fotografo de um casamento que tirou humerosas fotos, cria um abum
fotografico e o postaon-line. Depois que as imagens forem postadas, outras pessoas
poderédo clicar nelas, encomendar fotos, adicionar outras, etc. - tudo nalinha do Konga.
As pessoas podem enviar e-mail para outras, adicionar mensagens e fotos, e de repente
vocé esta em meio aum gigantesco fotoblog. Ou imagine que vocé esta assistindo ao
jogo de futebol do seu filho ou filha e que capturou e postou diversas fotos do jogo.
Vocé pode clicar nas figuras e adicionar comentérios. Pode enviar mensagens aos outros
pais de jogadores e compartilhar todas as fotos tiradas por diferentes pessoas durante o
jogo. Vocé pode ter pedido o momento em que seu filho fez uma grande defesa ou
marcou um gol, mas um dos outros pais o capturou. Eles podem adicionar afoto alinha
Konga e vocé podera pegé-lacom um simples clique. Gragas a ataresolucéo da
imagem, vocé obterd uma excelente qualidade de impressdo. Pense nas numerosas

oportunidades de negdcios que se tornam possiveis com esse conjunto de ferramentas.
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Depois, vem o Facil Arquivamento. Existem trilhdes de fotografias no mundo de

hoje, e amaioria delas acaba em caixas de sapatos. E um niimero enorme, concordam?
Como podemos gjudar a migracéo dessas imagens para 0 mundo digital? Alguns
vargjistas tém gjudado seus clientes neste ponto. Por exemplo, Mitch Goldstone, da 30
Minute Photos, na California, tem trabalhado em um servigo baseado em um projeto
iniciado pela Kodak, o “ Scan the World”. Falarei mais sobre ele em breve.

O item final — ou regra do consumidor — € a Portabilidade. Falel antes da
exploséo dos celulares-cameras. Farei uma predicdo: em 2010, minha expectativa é de
gue todo mundo tenha uma cémera em seu bolso, o tempo todo. Os celulares-cameras se
tornar&o dispositivos com capacidade fotogréfica de altissma qualidade. Suas exibicoes
serdo suficientemente boas para que os consumidores as utilizem. Eles provavelmente
n&o serdo usados paratudo o que uma camera pode ser usada— por exemplo, eventos
especiais, como casamento, formatura ou qualquer coisade nivel profissional. Mas serdo
suficientemente bons para capturar a maior parte dos momentos cotidianos. Na Kodak,
temos considerado os celulares-cameras e como podemos torna-los melhores para o
consumidor. Este é o motivo pelo qual estabelecemos uma parceriacom a Motorola—
parafazer exatamente isso e continuar a ampliar ainda mais esses recursos.

Existem novidades que a Kodak considera capazes de mudar as regras do jogo,
gue chamamos de Game Changers, que ela usara para promover essaVvisao. Elas de fato
estdo vinculadas ao atendimento dos desafios das regras do consumidor. Coisas que

estamos fazendo para gjudar 0 consumidor ater mais controle e escolhas no que toca as
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imagens digitais. Coisas como lidar com o reconhecimento da cena enquanto se esta
tirando umafoto. Sondando e fazendo correces automaticas enquanto se bate a foto.
Sendo capaz de transmitir suas imagens sem fio. Criando um metarquivo associado a
cada uma das imagens capturadas, com base em varios parametros que monitoram a
localizagéo e ostipos de cenas. Identificando o reconhecimento facial, no qual possamos
depois pesquisar eidentificar o individuo nas caixas de sapatos restantes ou nas caixas de
sapatos digitais restantes. 1sso é muito abrangente no tocante ao tipo de profundidade e
recursos que Vocé consegue obter com o processo digital.

A grande pergunta, todavia, & como fazer amigragdo? Estamos as voltas com
novos conjuntos de tecnol ogias, inovagdes e recursos que surgem todos os dias. E
dispomos de uma capacidade tradicional e histérica, ndo apenas na Kodak, mas também
no que diz respeito a nossa base de consumidores. Muitas pessoas olham paraisso sem
ter amenor idéiado que fazer. N&o sabem como fazer a migragdo nem como realizar a
mudanca. Temos varias maneiras de gjudé-las afazer isso. Darei aguns exemplos.

O primeiro, como mencionei, é colocar o Kodak Perfect Touch nas cameras,
como a nossa proxima geracdo EasyShare 663. Depois que vocétiraas fotos e vai parao
modo de revisdo, tem a opcao de analisar e fazer as melhorias na propria cdmera, sem
recorrer aos model os de multiplas etapas comumente usados nos PCs. Assim, agora
temos o Kodak Perfect Touch tanto em nossos quiosgues, como no NoVo quiosque
DPS900, quanto em nossas cameras digitais, para aprimorar esse recurso para o

consumidor.
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Como mencionel antes, estamos também comegando a coletar e rastrear todo um
conjunto de metadados nas imagens. Estamos gjudando os clientes alidar com as fotos e
documentos armazenados em suas caixas de sapato e a mové-los para o mundo digital.
Utilizando um scanner avancado, podemos digitalizar as imagens rapidamente para o
sistema, no qual podemos fazer muitas coisas com elas. Podemos digitaliza-las frente-e-
verso. Temos um software que pode digitalizar as fotos e reconhecer quando aimagem
foi capturada. Assim, pelo exame daimagem, sabemos que mudancas foram feitas ao
longo do tempo. O primeiro nivel, o maisfécil de fazer, élanca-las em blocos de
décadas. Assim, podemos pegar coisas que foram digitalizadas, ou escolher fotos tiradas
em 1930 e colocé-las nos blocos de 1930, 1940, 1950, 1960, 1970, 1980, 1990, 2000 e
além.

Podemaos reconhecer vérias coisas. Podemos reconhecer diferentes transicdes e
mudancas ocorridas no setor. E ent&o, a partir dai, poderemos identificar de fato mais
detalhes. Algumas vezes, asinformagdes do passado podem trazer informagdes
adicionais. Novamente, se vocé considerar do ponto de vista comercial, menos que 1%
das fotografias tiradas voltam a ser copiadas em algum momento posterior. Jano
dominio digital, os fotografos profissionais de hoje provavelmente tém mais sorte, pois
cerca de 4% ou 5% de suas fotos sdo reimpressas em algum momento.

Gostaria de compartilhar com vocés a histéria sobre um senhor chamado Paul, de
70 anos de idade. Eletinhasido fotografo profissional durante sua vidatoda e trouxe-nos

todas as suas fotos — sua caixa de sapatos — para serem digitalizadas. O evento foi

4342chy



Phil Faraci — PMA 2006 — 27/02/06 — Page 12

internalizado e convidamos al gumas pessoas a compartilharem suas caixas de sapato.
Digitalizamos todas as imagens de Paul e automaticamente as organizamos em blocos de
décadas. Depois, criamos automati camente um album paraele. Nés Ihe entregamos o
abum e pedimos que o editoriasse, comentando-o. Ele olhou parao abum... como que
surpreso. Disse apenas. “ Obrigado. Esta muito bom. Eu aprecio muito.” Masisso ndo
significou muito. Ele examinou as fotos, mas estas ndo pareciam conectar-se com ele.
Foi embora e voltou duas semanas depois. Ele quis reunir-se com todos os que
participaram da primeirareunido. Estava muito emocionado quando tentou nos
comunicar como viveu aexperiéncia. Ele tinha voltado atrés e preenchido todos os
comentarios e feito anotacdes. 1sso reavivou suas memorias. Eletinharetornado ao
passado e estava revivendo todas as suas memodrias. Ele se surpreendeu com o fato de
termos capturado todas as fotos e que as tivéssemos organizado em um adbum. Tinhamos
digitalizado e distribuido todas as fotos em conjuntos correl acionados a um padréo de
imagens, e depois as organizamos em paginas do dbum. Paraele, estafoi uma chance de
voltar atrés no tempo ereviver. Eletransformou o &bum na histériade suavida. Agora,
ele tinha aguel as péginas do dbum, a histéria de sua vida, que presenteou a seus filhos e
netos.

Considerem a oportunidade de receita de algo especial como isso. A criacéo de
cercade 20 dbuns personalizados, que tipo de oportunidade de receita é essa? Os
trilhdes de cdpias fora do mercado, em caixas de sapato no mundo todo, representam uma

enorme oportunidade.
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Respondi muitas vezes a esta pergunta: O que fazer para sobreviver no novo
mundo digital? Como faco atransicdo? O que precisamos fazer? Existem tantas opcoes.
V océ sabe que, se procurar, encontrara uma grande diversidade de produtos. Toda essa
inovagdo, as mudancas em andamento. Novastecnologias. Servigos exclusivos. A
Internet. Algumas pessoas com quem falel tém experiéncias interessantes. Umadelas é
um vargjistade Los Angeles, da Trader Jim’'s. O proprietario, Jim, analisou seu negocio
e concluiu que poderia expandi-lo de forma significativa se conseguisse atingir muito
mais clientes. Ele o analisou como um negécio de filme tradicional: fotos, venda de
produtos, etc. Decidiu mudar para um catalogo muito amplo, um mercado muito
expansivo, e agora esta atingindo clientes no mundo todo. Ele o fez por meio deloja
virtual nalnternet, em acréscimo a sualojavargjista convencional. E introduziu uma
grande quantidade de produtos exclusivos.

Outro individuo, Bruce, também de Los Angeles, abordou de forma diferente o
universo digital. Decidiu que suamissdo seria gjudar os clientes amigrarem parao
mundo digital. Como ele poderia gjuda-1os a entender as escolhas que devem ser feitas?
Comegou organizando workshops. Nos workshops, seus clientes comecaram a
perguntar-lhe que produtos ele recomendava. Perguntavam como usar 0S recursos
especiais e como poderiam fazer as coisas. Ele iniciou workshops sobre questfes praticas
— sua propriaversao do Geek Squad do Best Buy. Promove treinamento sobre como lidar
com fotografias digitais. Fala sobre como usar tecnologias sem fio. S&o inimeras as

escolhas.
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Eu, naverdade, ndo posso dizer o que funcionaria para cada varejista
individualmente. Penso que isso requer experimentacdo. Vocé precisatentar algo novo.
Ver como opera. Ver como funciona. E, quando descobrir coisas que basicamente
funcionam, adquirir a convicgdo de que estas sa0 as coisas que irdo guda-lo na transi¢céo.

Quero retornar aos trés pontos-chave. O primeiro € que nosso setor esta em
transicdo. Vocé pode resistir aidéia por algum tempo, mas no final das contas a adotara,
pois sdo0 inimeras as novas oportunidades. Existem inimeras novas oportunidades para
crescer. Existem novas oportunidades e fontes. Existem novas oportunidades em copias.
Novamente, minha opinido é que, se consideramos as copias em geral, elas estédo em ata
em todas as categorias. Também penso que, se analisamos o total daimpressdes de
copias como um todo, €elas estédo em alta— onde estiveram em declinio.

O segundo ponto é que fazemos parte de um novo ecossistemadigital. E sdo os
consumidores que fazem asregras. Eles agoratém a possibilidade de comprar pela
Internet e receber os artigos em suas casas. Tém a possibilidade de estabel ecer relagtes
em um mundo muito diferente. Tém a possibilidade de transferir informacgdes
eletronicamente e compartilhé&las com a outra extremidade do mundo e imprimi-las por
[A&mesmo. E todos esses novos cenarios mundiais tém impactos, positivos e negativos,
em nossos negoécios. Portanto, o ponto principal é como adoté-los e como utilizé-los em
NOSSO proveito.

E, finalmente, a Kodak e outros est&o realizando a visdo do consumidor e

expandindo as oportunidades de negdcios digitais. Continuaremos focados no modo
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como atenderemos aquel as cinco atividades de consumo, com um enfogue muito
centrado naquel es trés fatores de mudanca das regras do jogo.

Estamos muito entusiasmados com o futuro. Muito obrigado.

-XXX-
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