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editorial 

Meine Meinung 
Das neue Filmsystem APS kann sich langfristig durchsetzen. 

Allerdings nicht sofort, dazu sind heute einfach zu viele sehr gute 

Kameras auf dem Markt und die Bildqualität des Kleinbildfilms 

zu überzeugend. Selbst wenn es ab Anfang 1996 ausschließlich 

APS-Kameras zu kaufen gäbe, wird es noch lange ein Neben­

einander bleiben. Und genau dies ist die Chance für die Branche: 

APS kann für aufgeschlossene Fotofachhändler ein gutes 

Zusatzgeschäft werden! Viele Verbraucher werden sich im Laufe 

der Zeit eine APS-Kamera anschaffen, aber deswegen nicht gleich 

ihre gute und teure Kameraausrüstung auf den Müll werfen. 

Das verhindert schon die Geheimniskrämerei der APS-Initiatoren, 

denn durch das Nichtinformieren der Händler und des Verkaufs­

personals, welches im Endeffekt die Vorteile des neuen Systems 

überzeugend weitergeben soll, ist ein Blitzsieg schlichtweg 

unmöglich. Mein Rat an alle Fotofachhändler: 

Integrieren Sie APS vom Start weg in Ihr Geschäft 

als zusätzlichen Renditebringer wie auch die 

digitale Fotografie. Wer in der heutigen Zeit nicht 

schnell genug aufspringt und ständig am Ball 

bleibt, wird den Zug nicht mehr erreichen. Offene 

Ablehnung technischer Neuerungen führt ins 

Abseits. Dies zu dem Artikel "Offene Ablehnung" 

der Wirtschaftswoche vom 15 . .Juni 1995. Der 

Autor des Artikels hat leider nicht meine Meinung veröffentlicht, 

sondern aus dem Zusammenhang gerissene Worte als 

"passendes" Zitat benutzt. 

Angesichts der sich abzeichnenden rückläufigen Kameraver­

käufe für dieses .Jahr in Höhe von vielleicht weit über zehn Prozent 

bringt uns aber das Warten und Hoffen auf Innovationen allein 

nicht weiter. Da bleibt nur völliges Umdenken. Statt das 

Schrumpfen des Marktes zu bejammern, muß die Kauflust neuer 

Zielgruppen gewonnen werden - nicht nur ich empfehle die 

.Jugend. Das kann allerdings gerade im Fotofachhandel ein beson­

ders schwieriges Unterfangen werden, denn bei den heutigen 

Kids muß alles bis zum letzten Detail stimmen, damit sie sich 

wohlfühlen. Das fängt beim Ladenambiente an, geht über Alter 

und Aussehen des Verkäufers bis hin zur zielgruppengerechten 

Beratung. "Kann ich Ihnen helfen", läuft schon unter Beleidigung. 

Gehen Sie mal mit offenen Augen und Ohren in die Musikabteilung 

eines guten Fachgeschäfts oder in eine ln-Boutique für junge 

Leute und beobachten Sie dort Käufer und Verkäufer. Die heutige 

.Jugend ist cool, aber nicht desinteressiert, sie hat ihren 

eigenen Kopf, aber auch Geld in der Tasche. Und alle suchen 

sie ständig nach neuen Hobbys. 

Ihr 

FRAN 
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Das Lohnniveau ist für westliche Ver­
hältnisse sehr niedrig. Der Durch­
schnittslohn beträgt bei Zavod Arsenalk 
zirka vier Millionen Karbowanez, was 
etwa 40 Mark entspricht. Das Produkti­
onssortiment bei Kameras zeigt die un­
tenstehende Tabelle. Für den professio­
nellen Anwender sind die Modelle Kiev 
88 sowie Kiev 90 interessant. Die übrigen 
Modelle sind im Massenmarkt positio-
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larate bei ARSENAL tig entwickelt, für die Serien­
produktion fehlen jedoch bis­
her die finanziellen Mittel. 
Aufgrund der schlechten wirt­
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derzeit bei Zavod Arsenal le­
diglich vier Modelle, die Kiev 
88, Kiev 60, Kiev 19M und 
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auf 70000 Kameras im letzten 
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Produktionstechn isch 
nach allen 'Seiten affen Die Manager von Zavod 

Arsenal: .. Wir warten auf 
engagierte Investoren" 

FGTOlNirtschaft sprach nlit dem 
General Manager von Zavod Arsenal, 

VASSILI F. LESHNEV, dem Marketingleiter 
NIKOLAd d_ NEDBAEV und dem Chef-Ingenieur ANATOLI G. LVSSENKO 

in einer Gesprächsrunde über Probleme, Chancen und Risiken ihres 
Unternehmens am internationalen Markt 

Meine Herren, mit welchen Problemen 
hat der Fotobereich Ihres Unterneh­
mens besonders zu kämpfen? 
Die Probleme sind vielschichtig und 
komplex. Ich möchte beispielhaft den 
Bereich des Vertriebs ansprechen. [n 
der Ukraine sind kaum Großhandels­
partner für unsere Kameras zu finden . 
Auch die Handelsbeziehungen mit 
dem Ausland sind gegenwärtig pro­
blembehaftet. Etwa 50 Prozent finden 
im westlichen Ausland ihre Abnehmer. 
Das Geschäft machen dabei jedoch 
nicht wir, sondern andere. Der Grund 
liegt an der umstrittenen Devisenpoli­
tik der ukrainischen Regierung. Bei je­
dem Kamerakauf gegen Devisen müs­
sen wir 50 Prozent der Erlöse zum 
Kurs der Nationalbank in die ukraini­
sche Währung, dem Karbowanez, 
wechseln. Der Haken beim Geldwech­
sel war und ist der Kurs der National­
bank. Früher lag er um 50 Prozent, 
jetzt um etwa 15 Prozent unter dem of­
fiziellen Wechselkurs. Das führt dazu, 
daß viele ukrainische Händler und Pri­
vatpersonen Kameras bei Zavod Arse­
nal orderten und die Kameras unter 
Umgehung der zollrechtlichen Bestim­
mungen im Westen unter dem Ver­
kaufspreis von Zavod Arsenal am 
Markt anbieten konnten. Der Verlust 
unserer Auslandsmärkte wurde da­
durch vorprogrammiert. Aufgrund des 
nunmehr vergleichsweise günstigen 
Wechselkurses der Nationalbank sind 
wir jetzt mit all unserer Energie 
bemüht, die alten Geschäftsbeziehun­
gen wieder aufzubauen und neue Ab­
satzmärkte zu finden. Selbstverständ­
lich ist das ein zeit- und geldintensiver 
Lemprozeß. So mußten wir schmerz­
lich erlahren, daß auch auf dem deut­
schen Markt schwarze Schafe existie-
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ren. Beispielsweis hat die Firma Fellas 
bei uns Kameras geordert und erhal­
ten, aber niemals bezahlt. 

Fürchten Sie die Konkurrenz in den 
neuen unabhängigen Staaten oder die 
des Westens? 
Die Konkurrenz hier in der Ukraine 
und in den übrigen Nachfolgestaaten 
der Sowjetunion fürchten wir nicht. 
Einziger Mitbewerber auf dem Foto­
sektor hier in der Ukraine ist Fed in 
Charkow. In Rußland gibt es noch 
Lamo und Krasnogorsk und in 
Weißrußland Belomo. Alle genannten 
Mitbewerber erreichen den Qualitäts­
standard unserer Optik nicht. Zudem 
kann Zavod Arsenal mit einer breiteren 
Sortimentspalette aufwarten. Mit der 
Profikamera Kiew 88 haben wir sogar 
ein Produkt, das in den Nachfolgestaa­
ten der Sowjetunion konkurrenzlos ist. 
Anders verhält es sich mit der Konkur­
renz aus dem Ausland. Hier besteht si­
cher eine latente Gefahr. Derzeit ha­
ben wir allerdings den Preisvorteil auf 
unserer Seite. Die Kameras von Zavod 
Arsenal sind bei vergleichbarer Qua­
lität gegenüber westlichen Kameras 
deutlich günstiger. Unsere Objektive 
sind sogar durchschnittlich um den 
Faktor 4 billiger als vergleichbare west­
liche Objektive. 

Herr Leshnev, wie schätzen Sie die 
realen Chancen Ihres Unternehmens 
am internationalen Markt ein, welche 
Pläne haben Sie für die Zukunft? 
Unser Unternehmen hat nur eine Über­
lebenschance. wenn die Zentralverwal­
tung den Industriekomplex in einzelne 
Unternehmen spaltet. Dabei müssen wir 
konsequent eine Produktionsumstellung 
in Richtung Zivilprodukte vornehmen. 

Dieses Vorhaben wird nicht einfach sein, 
da wir früher lediglich fünf Prozent Zivil­
güter bewgen auf den Konzernumsatz 
herstellten. Wrr verstehen jedoch die Zei­
chen der Zeit. Während wir früher mit 
zwei Militäraufträgen pro Jahr das Werk 
zu hundert Prozent auslasten konnten, 
haben wir heute mehr als 100 verschiede­
ne Aufträge aus dem Zivilsektor, ohne 
das Werk auslasten zu können. 
Was die Zukunft angeht, so wünsche ich 
mir engagierte Investoren. Bei dieser Ge­
legenheit möchte ich alle Interessenten 
aus dem Westen einladen, unser Unter­
nehmen zu besuchen. Wrr haben freie 
Kapazitäten bei ausgezeichneten Maschi­
nen und Anlagen. Wir sind produktions­
technisch nach allen Seiten offen. Bei­
spielsweise könnten bei uns Mikroskope 
und optische Kontrollgeräte zur Qua­
litäs- und Materialprüfung hergestellt 
werden. 

Dipl.-lng. Jürgen SteinmaßI 

Die Ukraine ist nach der Russischen 
Föderation die ökonomisch 
bedeutendste Republik der früheren 
UdSSR. Auf sie enHalien rund 
17 Prozent der gesamten Industrie­
produktion und mehr als 20 Prozent 
der landwirtschaftlichen Erzeugung, 
Die junge Republik kämpft seit 
ihrer Unabhängigkeit im Jahre 1991 
mit nur geringen Erfolgen gegen 
den wirtschaftlichen Niedergang, Der 
Abwärtstrend in der Ukraine äuBert 
sich in extremen Produktionsein­
brüchen, vierstelligen Inflationsraten 
und stetig steigenden Arbeitslosen­
zahlen. Für die kommenden Jahre 
werden vom Wiener Institut für 
internationale Wirtschaftsvergleiche 
weitere Produktionseinbrüche trotz 
einer Einschränkung der Inflation 
prognostiziert. 


