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ГАРТ: Интересно, обидитесь Вы на «по-
средника» или нет?
Л. М.: Я не обижусь, можно сказать,
что мы посредники между клиентом и
типографией. Наша основная деятель-
ность — это дизайн полиграфической
продукции, мы придумываем идею и
создаем соответствующие файлы. Их
сдаем в типографию, получаем гото-
вый тираж, который сдаем заказчику.
Для заказчика наш слоган: «От идеи до
тиража». Мы полностью ограждаем
его от общения с типографией, от не-
обходимости разбираться в линиату-
рах и цветовых пространствах. 
ГАРТ: Читателям будет очень интересно
узнать все подробности работы Вашей
компании. Сколько у Вас сотрудников?
Л. М.: В офисе постоянно три челове-
ка. Еще семь дизайнеров работают «на
дому» на собственном оборудовании.

(Продолжение на с. 4)

Любовь 
МАЧИНА
Дизайнерская группа
«Столица»

Начальник отдела по
работе с клиентами

ГАРТ: Перед тем, как начать делать но-
мер о полиграфический посредниках,
мы посоветовались со знакомыми, ко-
торые работают на этом рынке. Они в
один голос сказали, что нельзя назы-
вать рекламные агентства посредника-
ми — обидятся.
А. З.: Конечно, обидятся. Есть полигра-
фический рынок, он структурирован.
Есть первый эшелон — те, кто работает
с конечными клиентами. Чаще всего
это рекламные агентства, которые за-
нимаются и дизайном, и размещением
заказов в типографиях. Работа эта не-
простая, и деньги они получают вполне
заслуженно. 

Заказчик может, конечно, прийти в
типографию сам, и ему сделают, что он
попросит. Но проще обратиться в рек-
ламное агентство. Тем более, что их се-
годня много, а цены — на любой вкус.

Андрей 
ЗАРЕЦКИЙ
Типография 
«Август Борг»

Генеральный 
директор
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Л. Мачина (с. 4)

Реальными партне-
рами становятся
только те, с кем
постоянно рабо-
таешь в одной
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А. Зарецкий (с. 6)

Я считаю, что мы
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подбора персонала
лучше агентства

И. Степанян (с. 11) (Продолжение на с. 6)
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теризует оцениваемые параметры. А
меня, как и большинство читателей,
интересуют реальные объемы.

Видимо, пока мы сами не начнем се-
бя «считать» — ничего не получится.
Так и будем судить обо всем по направ-
лению дрейфа айсбергов в Северном
Ледовитом океане. Надо попробовать
разработать свой индекс, который
будет, в отличие от индекса BigMac
(с. 14), четко отражать реальное поло-
жение дел. Скажем, «индекс бутербро-
да». И регулярно публиковать его зна-
чение. Правда, без помощи наших чи-
тателей здесь, видимо, не обойтись.

Мы решили устроить поэтапную
«перепись населения», ведь база дан-
ных для рассылки ГАРТ создавалась три
года назад, и за это время многое из-
менилось. Главная цель переписи —
получить больше информации о наших
читателях. Мы начинаем с буквы «А».
Подписчики, фамилия которых начина-
ется на эту букву (а их 157 человек) по-
лучат вместе с этим номером короткую
анкету, состоящую из нескольких во-
просов. Анкету необходимо заполнить
и прислать в редакцию. Те, кто не при-
шлет, включая моих личных друзей и
лучших рекламодателей, будут отписа-
ны от нашей рассылки. Я обещаю. В
феврале мы возьмемся за букву «Б», в
марте за «В» и т. д. Через два с неболь-
шим года мы дойдем до буквы «Я», и
тогда настанет время опять вернуться к
«А». Это не попытка сэкономить день-
ги на почтовых расходах. Просто если
мы принудительно рассылаем издание
тому, кого оно не интересует, мы чем-
то похожи на интернетных спаммеров.
Наверное, ГАРТу это уже не нужно.

Андрей Романов,
главный редактор
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Наверное, в ГАРТ впервые печатается
такое откровенное интервью. Милая
девушка рассказала нам, старым злым
дядям, все о своем бизнесе. Сейчас
кто-то скажет, что это не бизнес. Я тоже
так думал, но оказывается, был неправ.
Сегодня ситуация на рынке настолько
хороша, что у заказчиков нет особых
проблем с деньгами, и они могут поз-
волить себе заплатить агентству, «что-
бы было красиво». А агентство, в свою
очередь, может стать ключевым заказ-
чиком для небольшой типографии. 

Конечно, у крупных рекламных
агентств объем заказов многократно
больше, но сколько этих крупных? Их
можно пересчитать по пальцам. А
фирм типа «Столицы» — сотни. И если
предположить, что 80–90% всех рек-
ламных заказов проходят через агент-
ства, то, на мой взгляд, существенно
больше половины из них делаются
именно в небольших фирмах. Это оз-
начает, что не менее половины всей
рекламной продукции «дизайнирует-
ся» и верстается ими. Это довольно
большой объем заказов и неплохие
деньги. Это бизнес. Конечно, он не де-
лается мгновенно, в нем надо начать с
самого низа, а потом пробиться на-
верх, постепенно набирая хороших
клиентов и зарабатывая на каждом
следующем заказе больше, чем на пре-
дыдущем. На это уходит время. Види-
мо, года два, как и в любом другом
бизнесе.

Мы в этом номере опять много счи-
тали. К сожалению, на момент его сда-
чи таможенная статистика за весь
2002 г. была еще недоступна, но судя
по всему, импорт бумаги — единствен-
ный объективный показатель для этого
рынка — вырос не так существенно,
как в прошлом году. Возможно, связа-
но это с тем, что в прошлом году ожи-
дались проблемы с таможней, и много
бумаги было завезено заблаговремен-
но... Вообще, как теперь становится яс-
но, нас «считают» совсем не те люди и
не теми способами. Можно судить об
объеме производства в полиграфичес-
кой отрасли по количеству отпечатан-
ных книг, но это лишь частично харак-
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Если требуется присутствие дизайнера
при разговоре с клиентом, то он приез-
жает в офис, а так находится на рассто-
янии «выделенной линии». Такая орга-
низация работы позволяет существен-
но сэкономить на арендной плате,
которая в центре Москвы достаточно
высока.
ГАРТ: Понятно, что рядом с метро «Ар-
батская» дешево быть не может. А раз-
мещаться именно в центре — это очень
важно для такой фирмы?
Л. М.: Да, наш опыт показывает, что
важно. Клиентам очень нравится.
ГАРТ: Семь дизайнеров — не много?
Л. М.: В самый раз. Двое занимаются
web-дизайном. Остальные — дизай-
ном печатной продукции.
ГАРТ: И у всех выделенные линии в Ин-
тернет?
Л. М.: Большинство наших дизайнеров
имеют хорошие каналы связи, которые
позволяют оперативно обмениваться
файлами.
ГАРТ: Интересно, чем Вы отличаетесь,
скажем, от «Директ Дизайна»?
Л. М.: А кто это?
ГАРТ: Имеется в виду, от раскрученных
дизайн-студий?
Л. М.: Возможно, тем, что мы не пыта-
емся демонстрировать свою «крутиз-
ну», не пытаемся поставить себя над
клиентом. Объяснять ему, что до этого
ему делали дилетанты, а теперь все
станет хорошо, потому что делаться
будет не на РС, а на Macintosh... Не вы-
ставляем заоблачных цен, просто ра-
ботаем. Может быть, наши дизайнеры
ничуть не хуже, но они работают на РС.
ГАРТ: CorelDraw?
Л. М.: Нет, Adobe Illustrator. 
ГАРТ: Есть еще профессия под назва-
нием «дизайнер-верстальщик». Ваши
тоже такие?
Л. М.: Правильное название. У нас за-
каз ведет один дизайнер. И если это ка-
талог товаров, то после того, как собст-
венно дизайн сделан, его нужно свер-
стать. Делает это тот же специалист.
ГАРТ: У Ваших дизайнеров есть специ-
альное образование?

Л. М.: У кого-то есть, у других — нет.
Но для нас наличие образования не яв-
ляется основным критерием при набо-
ре сотрудников. Главное требование к
ним — умение делать полиграфически
правильные файлы. 

Правда, все равно, когда дизайнер
присылает готовый файл сюда, мы его
еще раз проверяем перед отправкой в
типографию.
ГАРТ: А текучка кадров среди дизайне-
ров высокая?
Л. М.: За год у нас сменилось двое. Но
мы и сами компания молодая, работа-
ем всего полтора года. Так что это нор-
мально.
ГАРТ: А чем Вы занимались до того, как
попали в полиграфию?
Л. М.: Все работали в разных местах. Я,
например, была ответственным секре-
тарем. Наш генеральный директор ра-
ботал раньше в крупном издательстве,
он единственный из учредителей имел
отношение к полиграфии.
ГАРТ: Видимо, Вам пришлось нелегко,
пока не набрались опыта. А откуда взя-
лись знания?
Л. М.: Самообразование, самообразо-
вание и еще раз самообразование. В
моем случае — чтение книг, посвящен-
ных допечатной подготовке.
ГАРТ: Считается, что риск в этом виде
деятельности достаточно велик. У ти-
пографии обычно в цену все-таки зало-
жен некий запас, чтобы в случае брака
перепечатать можно было без особых
потерь. А если вдруг ваш дизайнер
ошибется и тираж придется перепеча-
тывать, то Вы будете делать это уже за
свой счет?
Л. М.: Да, если тираж испорчен по вине
типографии, то хорошая типография за
свой счет перепечатает, и мы догово-
римся между собой, чтобы не выносить
сор из избы. По нашей вине мы пока ни
разу тиражи не перепечатывали, но от-
даем себе отчет в том, что такой риск
существует. Говорить о том, что это нас
сильно волнует, я бы не стала.  
ГАРТ: Как Вы выбираете типографию, в
которой размещаете заказы?
Л. М.: У нас есть одна основная типо-
графия, с которой мы плотно сотрудни-
чаем. В других типографиях мы разме-

щаем заказы, только если они не про-
ходят по формату. Обычно в таких
случаях мы размещаем заказ в тендере
на сайте print-forum.ru и выбираем из
поступивших предложений лучшее.
Мы точно так же нашли и типографию
ИРМ-1, в которой печатаем сегодня
большинство заказов.
ГАРТ: И чем они Вас «купили»?
Л. М.: Может, это звучит банально, но
они купили нас человеческим отноше-
нием. Правда, заманили в первый раз
очень низкой ценой. Идеальная типо-
графия, которую мы пока не встретили,
должна уметь печатать любые форма-
ты и иметь максимальный набор после-
печатного оборудования.
ГАРТ: Типографии, удовлетворяющие
этим условиям, в Москве есть. Но в
них, видимо, достаточно высокие цены
по сравнению с теми, которые Вы имее-
те сейчас. Вас сильно волнует цена или
другие критерии важнее?
Л. М.: Нас волнует все, но, как извест-
но, из трех параметров: цены, качества
и срока — можно выбрать только два.
Нас волнует цена и качество. По сро-
кам мы со своими клиентами чаще все-
го договариваемся.
ГАРТ: В каких типографиях Вы разме-
щали заказы?
Л. М.: Мы печатались в различных ти-
пографиях, большинство из которых
«тусуется» на print-forum.ru. Начали
вообще с того, что попали к посредни-
ку, который выдавал себя за типогра-
фию. Но постепенно набрались опыта
и теперь уже размещаем заказы и в
Москве, и в достаточно далеких горо-
дах, где на полиграфических комбина-
тах есть рулонные печатные машины. 
ГАРТ: Ваша компания зарабатывает
деньги на двух вещах: дизайне и раз-
мещении заказов. Можете сказать, как
соотносятся доходы от этих источ-
ников?
Л. М.: Если говорить о прибыли, кото-
рая заложена в цены, то на размещении
мы зарабатываем немного — в среднем
в пять раз меньше, чем на дизайне.
Правда, одна работа может очень су-
щественно отличаться от другой. У нас
есть заказчики, которым нужны только
дизайн и допечатная подготовка. Есть,
кстати, такие организации, которые
имеют собственных дизайнеров, но
размещают заказы у нас.
ГАРТ: Может, Ваши дизайнеры лучше?
Л. М.: Да, может быть, поэтому. 
ГАРТ: А какие заказы преобладают?
Л. М.: У нас они самые разные. Чаще
всего клиенты готовятся к какой-ни-
будь выставке и им требуются визитки,
буклеты, пакеты и пр.
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ГАРТ: Откуда берутся заказы?
Л. М.: Мы всегда интересуемся у новых
клиентов, откуда они узнали о нас. И в
большинстве случаев следует ответ:
«из Интернета». Кроме этого источни-
ка есть еще почтовые рассылки, учас-
тие в выставках, справочники, но из
Интернета приходит наибольшее чис-
ло заказчиков.
ГАРТ: Три человека, которые работают
в офисе, занимаются общением с кли-
ентами. А интенсивные способы не
применяете? Скажем, обзвон потенци-
альных заказчиков?
Л. М.: Нет, сами мы никого не обзвани-
ваем. Заказов и так хватает. Возможно,
если мы задумаем развиваться, сде-
лать следующий шаг, тогда придется

провести такую «кавалерийскую ата-
ку». А пока нам достаточно заказов.
ГАРТ: В Москве таких фирм, как Ваша,
сотни, в Интернете их тоже полно, и на
всех хватает заказчиков?
Л. М.: Сотни, это точно. Как идут дела
у других, я не знаю, но нам клиентов
хватает.
ГАРТ: Сложно работать с конечными
заказчиками?
Л. М.: Я бы не сказала, что очень. Про-
сто клиенты все разные, и сложность в
работе с каждым своя. Как у Толстого:
«Каждая несчастливая семья несчастна
по-своему». Есть те, которым надо объ-
яснять, что четырехкрасочная печать
сможет воспроизвести все, что нужно.
Но бывают и такие заказчики, которые
смотрят на цветопробу и говорят: «Так,
понятно, это вот тот фильтр в Photo-
shop, это вот этот. А почему Вы до сих
пор не пользуетесь шестой версией?» 

Это два полярных варианта. Ну а
посередине наш самый распространен-
ный клиент: «Сделайте нам красиво,
лучше, чем у конкурентов, а как — мы
не знаем». Мы за две недели делаем
десять вариантов, но он не может вы-
брать, только разводит руками. 
ГАРТ: А много постоянных клиентов?

Л. М.: Тех, которые с каждой своей но-
вой потребностью приходят к нам, у
нас  около половины. 
ГАРТ: Давайте нарисуем портрет Ваше-
го типичного клиента.
Л. М.: Например, мебельный салон.
Это комплексный клиент, для которого
мы делаем визитки, календари, наруж-
ную рекламу: щиты и вывески. 
ГАРТ: Тоже пришли из Интернета?
Л. М.: Нет, мы их сами нашли в Интер-
нете. Они поместили объявление, что
им нужен дизайнер-надомник, мы им
отправили предложение нанять целое
агентство. Они согласились.
ГАРТ: Сегодняшние частные типогра-
фии, даже самые большие, начинались
7–10 лет назад с таких, как у Вас, рек-
ламных агентств. Потом покупали пер-
вую печатную машину, вторую... А Вы?
Л. М.: У нас есть мысли по поводу раз-
вития бизнеса. И мы не исключаем воз-
можность приобретения печатного
оборудования. Но не Heidelberg. В
смысле — создать не традиционную
офсетную типографию, а небольшой
салон цифровой печати.

ПОСРЕДНИК

Термальные CtP — безошибочный вывод
• Новая технология экспонирования — GLV

• Множество форматов, разные уровни автоматизации

• Встроенная система пробивки штифтовых отверстий

• Алгоритм Spekta screening

• Система управления рабочими потоками TrueFlow

• Пластины не требуют специального освещения

PlateRite 4000
PlateRite 8000
PlateRite Ultima
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GLV — Grating Light Valve (УПРАВЛЯЕМАЯ СВЕТОВАЯ РЕШЕТКА). Состоит из сотен микроскопических
отражающих полосок, нанесенных на полупроводниковый кристалл. Полоски могут смещаться вверх
или вниз и либо отражать, либо рассеивать направленный на них лазерный луч. Применив техноло-
гию GLV, фирме  Dainippon Screen удалось создать 512-канальную экспонирующую головку. Полоса
экспонирования при такой технологии получается достаточно широкой, и пластины даже очень боль-
ших форматов экспонируются быстро и с высоким качеством.
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постоянно работаешь в од-
ной цепочке. Мы — часть их
производственной цепочки,
практически структурное
подразделение. Мы прекрас-
но понимаем друг друга. 

Хотелось бы, чтобы имен-
но таким образом строились
наши отношения с реклам-
ными агентствами. Раньше
агентства носили к нам толь-
ко сложные работы, потому
что наши цены были доста-
точно высокими. Теперь си-
туация меняется, в «Август
Борг» можно напечатать
простую работу на новых
многокрасочных машинах
по среднемосковской цене.
ГАРТ: Другими словами, Вы
снизили цены? 
А. З.: Снижаем, но это нель-
зя назвать демпингом, про-
сто происходит некоторое
уточнение или переосмысле-
ние цен. На отдельные виды
работ мы цены даже повы-
шаем. На сложные работы
цены не меняются. А вот не-
которые простые работы у
нас теперь стоят дешевле.
Это, скажем так, отказ от
получения сверхприбыли,
которая раньше у нас была
заложена в цену простой ра-
боты. Ничего не поделаешь,
сегодня в полиграфии сверх-
прибылей нет. 

Но если говорить о слож-
ных заказах, то какая-ни-
будь новая типография не
умеет делать то, что умеем
делать мы или другие с
большим опытом работы, у
которых есть все необходи-
мое послепечатное обору-
дование. У нас оно есть. Так
сложилось исторически, по-
тому что раньше по коопе-
рации сделать что-нибудь
нормально было практичес-
ки невозможно. Прибыль
была высокая, поэтому все
старались поставить все не-
обходимое оборудование у
себя. Ведь деньги как легко
доставались, так и тратились
легко. Но такая «лафа» за-
кончилась.

Если до кризиса все ме-
рили деньги путем раздви-
гания на некоторое расстоя-
ние большого и указатель-
ного пальцев правой руки,

От 50 долл. и, видимо, до
нескольких тысяч. При этом
заказчику уже не нужно вол-
новаться, ехать самому в
типографию, которая нахо-
дится далеко не в центре
Москвы. 
ГАРТ: Но среди агентств су-
ществуют и просто посред-
ники? 
А. З.: Да, есть агентства,
которые занимаются исклю-
чительно посредническими
услугами — приемом и раз-
мещением заказов. Но пер-
спективы у них далеко не
лучшие. Наш рынок посте-
пенно становится все более
и более жестким, дилерские
проценты становятся все ни-
же и ниже, поэтому посред-
нику работать все сложнее.

Тем не менее, без про-
фессиональных участников
полиграфического рынка
нормальная типография не
проживет. Существуют,
структуры, в которых есть и
издательства, и агентства, и

собственные типографии, но
если говорить о рекламно-
коммерческой продукции,
то никакое отдельно взятое
агентство или дизайн-студия
не сможет обеспечить за-
грузку типографии, сравни-
мой по мощности с нашей. В
тоже время, мы, как типо-
графия, не в состоянии со-
здать креативную идею, мы
можем просто хорошо напе-
чатать. И печатаем!
ГАРТ: Но у Вас есть дизайн-
студия. 
А. З.: Да, собственное ди-
зайн-бюро, в котором рабо-
тает десять человек — ди-
зайнеры и верстальщики. В
первую очередь они работа-
ют на наших крупных пря-
мых клиентов, заказчиков
упаковки.

Несколько лет назад мы
были «маленькими» — име-
ли малоформатные машины
и один полуформатный че-
тырехкрасочный Speedmas-
ter SM 74–4 — и могли от
определенных заказов отка-
зываться. Иногда позволяли
себе даже возвращать недо-

вольному клиенту и деньги,
и готовую продукцию. Счи-
тались дорогой типографи-
ей, которая предлагала са-
мый широкий спектр услуг.
Сегодня мощности нашей
типографии выросли в три
раза, и чтобы их загрузить,
нужно работать по-другому.
Требуются соответствующие
заказчики, среди которых и
рекламные агентства. 
ГАРТ: А кто размещает зака-
зы в типографии «Август
Борг»? 
А. З.: Я бы разделил наших
заказчиков на три группы.
Первая — это те, для кото-
рых мы печатаем упаковку,
вторая — издатели журна-
лов и книг, а третья — рек-
ламные агентства, причем с
определенного момента до-
ля их заказов составляет в
общем объеме не менее
70%. Некоторое время на-
зад она была меньше, те-
перь выросла, и, я полагаю,
будет расти дальше. 

Мы очень заинтересова-
ны в этом. Главная причина в
том, что мы хотим работать с
профессионалами, которые
будут приносить готовые за-
казы. С ними всегда рабо-
тать проще, а значит дешев-
ле. Можно договориться за
две минуты, в то время как
прямому клиенту придется
час объяснять, что «эту
плашку» напечатать слож-
нее, чем «ту картинку». 

При работе с рекламным
агентством мы можем фор-
мировать цену, адекватную
реальной сложности заказа.
Можно сразу поделить за-
казы по уровням сложности
и избежать долгих перего-
воров и согласований. 
ГАРТ: А много профессио-
налов в агентствах? 
А. З.: Я считаю, что много.
По крайней мере, это не
случайные люди, которым
нужно напечатать один за-
каз. Для нас постоянные за-
казчики — это партнеры, и
наша задача — передать им
свой опыт. 

Конечно, можно назы-
вать партнером любого кли-
ента, но реальными партне-
рами становятся те, с кем
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то теперь все не так здоро-
во, приходится использо-
вать более точные инстру-
менты.
ГАРТ: Имеется в виду, что
теперь каждый имеет штан-
генциркуль? 
А. З.: Я совершенно не хо-
тел проводить никаких ана-
логий, так получилось слу-
чайно. Но если говорить о
московском рынке, то «Ли-
ния График» все равно ком-
мерческая типография но-
мер один, а мы свое второе
место не отдадим никому. 
ГАРТ: Мощности у Вас уве-
личились достаточно резко. 
А. З.: Да, и мощности, и про-
изводственные площади. За
год с небольшим практичес-
ки в три раза. Мы приобрели
две печатные машины
Speedmaster — SM 74–5+L и
SM 102–4. Просто раньше
мы не брали кредитов. Поку-
пали очередную машину
только тогда, когда понима-
ли, что и на нее денег хватит,
и еще что-то останется. А
когда появилась возмож-
ность покупать в кредит, мы
стали развиваться намного
быстрее. Это удобно: ты за
печатную машину еще ниче-
го не заплатил, а она уже ус-
тановлена, печатает и при-
носит деньги. Часть отдаешь
за нее, а часть остается. Это
эффективный и быстрый
способ развития, хотя порой
и приходится понервничать.
ГАРТ: Теперь «Август Борг»
можно считать крупной ти-
пографией? 
А. З.: Я отношу ее к сред-
ним. У меня собственная
классификация. Если у типо-
графии оборудования мень-
ше чем на 1 млн долл., то
она небольшая, от 1 до
10 млн. — средняя. Ну, а
больше 10 — крупная. Нам
до крупной пока далеко, мы
несколько лет назад еще бы-
ли небольшой.
ГАРТ: Но у Вас уже тогда был
многокрасочный полуфор-
матный Speedmaster. Тут не
«уместиться» в 1 млн. 
А. З.: Почему же, если
покупать неновую машину,
то прекрасно можно умес-
титься.

ГАРТ: Мощности по печати у
типографии «Август Борг»
выросли в три раза, а объем
заказов? 
А. З.: Объем заказов вырос
примерно в 2,5 раза. У нас
есть небольшая недозагруз-
ка, но теперь понятно, как
получить недостающие зака-
зы, не применяя демпинг. 
ГАРТ: А как бы Вы оценили
рост рынка производства по-
лиграфической продукции? 
А. З.: Я считаю, что в России
рост объемов в 2002 г. был
незначительным — по край-
ней мере, меньше, чем мы
ожидали. Я бы сказал даже,
что объем заказов на рынке
остался на уровне прошлого
года. Подтверждением яв-
ляется то, что наши постоян-
ные клиенты практически не
увеличили объемы, и весь
наш рост произошел за счет
новых клиентов.
ГАРТ: Интересно, как типо-
графия может работать на
таком рынке? 
А. З.: Есть разные пути. Мы,
например, пробуем дивер-
сифицироваться и создаем
книжное производство, ори-
ентированное на малоти-
ражные высококачествен-
ные книги. Очень много
таких заказов все еще печа-
тается за границей. Я ду-
маю, нам удастся получить
некоторые из них. Причем
планируемый объем выпус-
ка книг — всего 20 тыс. в ме-
сяц. Это совсем мало по
сравнению с объемом даже
небольшой книжной типо-
графии, но тем не менее,
это 30–40 тиражей в месяц. 

Наше главное преимуще-
ство в том, что мы професси-
онально работаем в услови-
ях стресса. Сегодня нельзя
прийти в самую крупную ти-
пографию и напечатать в ней
за два дня небольшой тираж
высококачественной книги.
Они так не умеют работать.
А мы именно так и умеем. 
ГАРТ: Но рынок высококаче-
ственных цветных книг в
России совсем небольшой.
А. З.: Я считаю, что он толь-
ко создается, и именно по-
этому у него очень хорошие
перспективы.
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Еще одна проблема, ко-
торую мы сегодня решаем —
организация производства с
помощью специализирован-
ного программного обеспе-
чения. Это немецкая про-
грамма, ее сейчас переводят
на русский язык. Она авто-
матизирует некоторые бю-
рократические операции,
все заказы проходят через
единую базу данных. Можно
смотреть любую статистику.
Кроме того, система позво-
ляет оценить временные за-
траты по определенному за-
казу и даже предложить оче-
редность выполнения работ
для каждого участка. 
ГАРТ: Думаете, это принесет
реальный эффект? 
А. З.: Я не питаю иллюзий.
Невозможно создать такую
программу, чтобы она уп-
равляла типографией сама,
а владелец просто ходил в
банк за деньгами. Тем не ме-
нее, было бы глупо не вос-
пользоваться возможностью
усовершенствовать произ-
водственный процесс.

Напомним, что в про-
шлом году в типогра-
фии «Линия График»
был изобретен точный
инструмент под назва-
нием «Измеритель
эффективности све-
жих идей», который
тут же стал очень по-
пулярен в народе.



НОВОСЕЛЬЕ ХГС
Это не Лапландия, как может показать-
ся по картинке, и не отель во француз-
ских Альпах. По адресу ул. Дм. Ульяно-
ва, д. 6 в Москве размещается новый
офис группы компаний ХГС. Несмотря
на то, что здание кажется стоящим в
чистом поле, находится оно недалеко
от центра, а миниатюрность его просто
кажущаяся. Общая площадь помеще-
ний составляет более 1300 м2.

Мы поздравляем ХГС с новосельем
и хорошим выбором. Но каким бы
стильным ни был офис, он — не глав-
ное условие успеха, ведь продажами
все-таки занимаются люди. 

По информации, которую мы полу-
чили из предоставленного нам годово-
го отчета, в 2001 г. в Россию было про-
дано почти 120 листовых печатных
секций Man Roland. Мы хотели бы по-
желать сотрудникам ХГС, чтобы удача
сопутствовала им и на новом месте. 

принимается именно в момент визу-
ального знакомства с товаром.

Е. Марголин отметил, что хотя, по
данным Министерства, темпы роста
производства этикеток несколько за-
медлились по сравнению с 2001 г., по-
тенциал этого направления по-преж-
нему высок. Выставка — прекрасная
возможность сравнить способы печати
и модели оборудования и выбрать оп-
тимальный вариант для оснащения
производства.

Б. Кузьмин поблагодарил организа-
торов выставки за предоставленную
возможность организовать единый де-
монстрационный стенд образцов эти-
кеток, изготовленных на отечественных
предприятиях, поскольку, по его мне-
нию, это даст возможность оценить со-
стояние, масштабы и перспективу раз-
вития отечественного рынка производ-
ства этикеток. 

Запомнилась одна любопытная
мысль, высказанная Б. Кузьминым.
Характеризуя выставку он сказал, что
даже если бы организаторы не делали
ничего для ее продвижения, все поли-
графисты все равно бы собрались в на-
значенное время в «Сокольниках»,
потому что главное в выставке — воз-
можность общаться, а собраться в од-
но время в одном месте при нынешнем
темпе жизни очень непросто. 

«Этикетка/LabelShow» ежегодно
предоставляет полиграфистам такую
возможность.

НУЖНОЕ ВРЕМЯ 
И МЕСТО
30 января состоялась презентация вы-
ставки «Этикетка/LabelShow–2003»,
на которой перед журналистами и
представителями предприятий отрас-
ли выступили президент Межрегио-
нальной ассоциации полиграфистов
Б. Кузьмин, начальник управления ми-
нистерства по делам печати Е. Марго-
лин, директор выставки В. Вишневская
и представитель Совета ассоциаций
медийной индустрии Д. Бадаев.

В. Вишневская сказала, что высокий
рейтинг выставки в России и за ее пре-
делами — это одновременно и боль-
шая ответственность, поэтому она
старается, чтобы выставка соответст-
вовала своему статусу. В этом году
большое внимание будет уделено по-
лиграфической части «Этикетки», по-
явится «Салон цифровых технологий,
трафаретной и тампопечати», где бу-
дут представлены специальные сред-
ства и технологии, а также готовая
продукция. 

Среди множества мероприятий во
время выставки важное место займет
конференция «Российский рынок эти-
кеток в ХХI в.»

Д. Бадаев объяснил свой интерес к
выставке тем, что этикетка в настоящее
время становится одним из действен-
ных средств привлечения покупателей.
Если верить данным маркетинговых ис-
следований, 80% решений о покупке
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НОВЫЙ ФИЛИАЛ И НОВОЕ СО-
ГЛАШЕНИЕ
«Регент» продолжает развивать сеть
своих региональных представи-
тельств, и в декабре в Саратове был
открыт очередной филиал. Он стал
пятнадцатым по счету.

Еще одной новостью стало то, что
ГК «Регент» становится генераль-
ным дистрибутором ArjoWiggins 

Компания ArjoWiggins («Арджо
Виггинс»), Великобритания, офици-
ально заявляет, что с 1 февраля
2003 г. генеральным дистрибутором
дизайнерских бумаг, представляю-
щим интересы ArjoWiggins на терри-
тории России, является Группа Ком-
паний «Регент». 

Новое соглашение, достигнутое
компаниями, явилось результатом
их многолетней и плодотворной ра-
боты по продвижению на россий-
ском рынке коллекций дизайнер-
ских бумаг единого брэнда «Арджо
Виггинс Импрешнс». Первым серь-

езным шагом, свидетельствующем о
расширении сотрудничества фирм,
стало получение ГК «Регент» в
1997 г. эксклюзивного права на про-
дажу подколлекции брэнда «РИВС-
Текстурные бумаги», а в 2002 г. —
«ОПАЛ-Бизнес». Успех, достигну-
тый ГК «Регент» в дистрибуции дан-
ных коллекций, стал основой новых
перспектив совместной работы.

В настоящее время компаниями
«Арджо Виггинс» и ГК «Регент» на-
чат новый проект, по которому с фе-
враля 2003 г. в генеральную дис-
трибуцию ГК «Регент» переходят
коллекции еще двух известнейших
брэндов престижной бумаги от
«Арджо Виггинс» — Conqueror и
Сurious.

Теперь у дизайнеров и полигра-
фистов появилась замечательная
возможность расширить границы
своего выбора с эксклюзивной бу-
магой от «Арджо Виггинс», предла-
гаемой ГК «Регент».

HEIDELBERG ВЕЗДЕ
Этот старый слоган крупнейшего произ-
водителя печатных машин обретает но-
вый смысл. В новом фильме «Схвати
меня, если сможешь» главный герой,
которого играет Леонардо Ди Каприо,
рассмотрев на свет фальшивый чек за-
ключает вслух, что судя по самому вы-
сокому качеству печати, изготовлен он
на оборудовании Heidelberg.



9ГАРТ № 1 ЯНВАРЬ 2003

ПОСРЕДНИКИ

PECOM – это электронная система, обеспечивающая единство цифрового производственного процесса.
Она объединяет в локальную электронную сеть все допечатные, печатные и послепечатные процессы,
создавая как бы «открытую архитектуру системы», необходимую, например, для предварительной
регулировки машины и оптимального контроля за процессом печати. Благодаря взаимодействию с
различными отделами предприятия – от сектора обработки данных и материально-технического
снабжения до калькуляции и выставления счетов – обеспечивается «прозрачность» и эффективность
управления производственными процессами. Более подробную информацию о всех преимуществах
системы «PECOM» Вы можете получить по телефону: (095)737 6270, по факсу: (095)125 2240 или по
адресу в Интернете: http://www.hgs.ru
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ГАРТ: Ирина Владимировна, нам бы хо-
телось, чтобы главной темой этого ин-
тервью были кадры, ведь их сегодня в
полиграфии не хватает. Вы как дирек-
тор колледжа должны ориентироваться
в этой проблеме. Что ожидает отрасль?
Кто придет в типографии?
И. С.: Я работаю директором колледжа
относительно недавно, с декабря
2001 г., но до этого 11 лет проработала
директором Центра довузовской под-
готовки МГУП, поэтому хорошо пред-
ставляю себе эту проблему. 

Сейчас существует несколько тысяч
типографий и издательств. Наш кол-
ледж выпускает в год 350–400 специа-
листов. Но это — по всем специальнос-
тям, включая редакторов и бухгалте-
ров. Это очень мало, чтобы пополнить
кадры отрасли, ведь она находится
сейчас на этапе развития. Кроме того,
есть старые типографии, в которых ра-
ботает очень много пожилых людей.
Например, я была на производстве, где
начальником брошюровочно-пере-
плетного цеха работает женщина, ко-
торой 75 лет. А бывает наоборот — в
штате очень много необученных моло-
дых людей.

Специалисты требуются как в уже
давно существующие типографии и из-
дательства, так и в новые, причем как в
большие, так и маленькие. Где-то нуж-
но, чтобы работник хорошо знал толь-
ко свою операцию, а где-то — всю це-
почку, потому что придется быть и на-
ладчиком, и мастером, и печатником
одновременно. Наши выпускники зна-
комы с технологией полиграфического

производства в целом, и при этом име-
ют специализацию. Они нужны отрас-
ли, поэтому мы будем увеличивать
прием студентов, принимая их не толь-
ко на бюджетные места, но и на ком-
мерческой основе.
ГАРТ: Появляются новые специальнос-
ти. С чем это связано?
И. С.: Традиционно у нас было три спе-
циальности: полиграфическое произ-
водство, издательское дело, бухгал-
терский учет и аудит. Но, анализируя
ситуацию с кадрами в Москве и данные
Министерства печати о состоянии дел в
целом по России, мы поняли, что этих
специальностей недостаточно. Напри-
мер, многие типографии открывают у
себя дизайн-бюро, а специалистов,
способных готовить макеты, там почти
нет. Есть специальные учебные заведе-
ния, которые готовят дизайнеров, но
дизайнеров — ландшафта, одежды,
жилого помещения и т. п. А для нашей
отрасли? Их никто не готовит.

Кроме того, не хватает наладчиков
оборудования. Понять, что именно
происходит с оборудованием, какие
детали выходят из строя, печатник не в
состоянии. Нужны именно наладчики, а
их, как выяснилось, не готовят нигде
кроме Рыбинского полиграфического
колледжа.

Активно развивается направление
изготовления тары и упаковки. Соот-
ветствующие специальности появи-
лись в нескольких вузах. По всей веро-
ятности, их выпускники станут по ми-
нимуму руководителями цехов, а по
максимуму — предприятий, которые
будут специализироваться на упаков-
ке. Но исполнителей нужно гораздо
больше, чем руководителей! Поэтому
мы открываем и эту специальность.

И реклама. Изготовлением реклам-
ной продукции должны заниматься
специалисты. Мы взяли на себя эту
миссию. Подготовились, летом 2002 г.
подали документы в аттестационную
комиссию и получили соответствую-
щую лицензию. Будем готовить специ-
алистов, способных работать и с текс-
том, и с композицией, и с цветом. 

Так что появление новых специаль-
ностей очень просто объясняется – они
востребованы. В этом году будем вести
прием студентов на семь специальнос-
тей. Единственная проблема в том, что
открывая их мы не можем увеличить
число студентов — только за счет при-
ема на платной основе.
ГАРТ: А преподаватели новых специ-
альностей? Откуда берутся они?
И. С.: Либо это наши сотрудники, кото-
рые проходят соответствующую стажи-

ровку, либо наши выпускники, закон-
чившие впоследствии вуз. 

Преподавателей из отрасли не так
много. Они не активны в этом отноше-
нии, ведь зарплата технолога полигра-
фического производства намного пре-
вышает зарплату преподавателя. По-
этому они работают у нас зачастую
просто потому, что им это интересно.
Они постоянно подпитываются любо-
знательностью студентов. Приходиться
много читать, постоянно обновлять и
систематизировать информацию.

А преподаватель по рекламе, на-
пример, у нас из семьи потомственных
рекламистов. Он уже сейчас ведет за-
нятия — пока дополнительные, для
расширения кругозора студентов. На-
ши преподаватели рисунка и живопи-
си — опытные и взыскательные.

Вообще, мы не хотим ставить вы-
пуск дизайнеров на большой поток.
Они должны быть исключительные,
способные и талантливые. Такой чело-
век должен иметь другое видение.
ГАРТ: Вы готовите кадры, которые нуж-
ны государству. А насколько ощущает-
ся его помощь? 
И. С.: Мы государственное учебное за-
ведение. Нам очень важно бюджетное
финансирование. Мы не лишены вни-
мания в вопросах совершенствования
среднего профессионального образо-
вания. В начале февраля состоится
съезд директоров среднеспециальных
учебных заведений. Сейчас идет серь-
езная подготовка к переходу на единый
Госэкзамен, и я надеюсь, что наш кол-
ледж будет одним из первых.

Вообще, мы будем добиваться, что-
бы в сознании любого гражданина
имидж среднего специального учебно-
го заведения был привлекательным.
Наш колледж является головным в от-
расли, возглавляющим учебно-мето-
дическое объединение. У нас есть ос-
нования для соответствующего кон-
курса и серьезной подготовки, чтобы
отсюда выходили квалифицированные
специалисты.
ГАРТ: Какой сейчас конкурс по приему
в колледж?
И. С.: Около трех человек на место. И
хотя для среднего учебного заведения
это неплохо, я считаю, что конкурс —
маленький. Он будет расти, поскольку
мы будем стремиться обучать наших
студентов на новой технике, так как
парк оборудования типографий обнов-
ляется. 
ГАРТ: Значит нужна и прямая и обрат-
ная связь с отраслью?
И. С.: На том и стоим. Без помощи
предприятий отрасли нам было бы
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очень непросто. Для полноценного
обучения важно наличие современной
технической базы. Если студенты будут
учиться на устаревшем оборудовании,
нам будет сложно сделать из них совре-
менных квалифицированных специа-
листов. Это задача — первоочередная
на данный момент, и мы стараемся ее
решать. Мы уже обновили компьютер-
ные классы, в том числе приобрели
«Макинтоши» — в этом нам помогла
фирма DPI. Кроме того, через компа-
нию ХГС, с которой у нас сложились
дружеские отношения, приобрели но-
вую печатную машину Roland 202 и
комплект формного оборудования.
Скоро будем их устанавливать. Обучать
работе на этом оборудовании наших
мастеров-преподавателей будут также
специалисты ХГС.

С руководством ХГС мы знакомы не
так давно, но я поражена тем бескоры-
стием, с которым они нам помогают —
подарили денситометры, минимонтаж-
ный стол, микроскоп 200-кратного уве-
личения, отремонтировали аудиторию,
оснастили ее техникой. В этой аудито-
рии заместитель генерального дирек-
тора ХГС А. Новожилов будет читать
студентам лекции по маркетингу. ХГС
организует встречи с представителями
фирм, выпускающих полиграфическое
оборудование. На этих семинарах уже
были наши преподаватели. Вообще мы
за то, чтобы каждый преподаватель
проходил курсы повышения квалифи-
кации, участвовал в конференциях, се-
минарах, выставках, обязательно бы-
вал в действующих типографиях, читал
отраслевые журналы.

Благодаря нескольким компаниям,
включая ХГС, мы получили возмож-
ность поощрять лучших студентов сти-
пендиями. Сейчас отличники получают
за успехи в учебе государственную сти-
пендию 70 рублей. Это не очень стиму-
лирует. Теперь же самые способные
ученики каждого факультета, а их не-
мало, могут рассчитывать на золотую,
серебряную, бронзовую и просто по-
вышенные стипендии. Так что помощь
самая разная. 
ГАРТ: Давайте поговорим о Вашей
идее: колледж в роли агентства по тру-
доустройству. Каков сейчас спрос на
выпускников колледжа?
И. С.: Спрос хороший. Весной третье-
курсники почти на три месяца идут на
практику в типографии, и это не просто
хождение из цеха в цех и знакомство с
производством, это работа. В договоре
о производственной практике оговари-
вается, что студентов нельзя использо-
вать на непрофильных работах — толь-
ко по специальности. После двух-трех
месяцев можно сказать, что человек по
этой профессии имеет навыки. Как пра-
вило, после практики студент уже опре-
делился с трудоустройством. Но, от-
правляя на практику, мы не всегда мо-
жем учесть все пожелания учеников.
Иногда бывает, что на предприятии
предлагается низкая зарплата, или оно
территориально далеко расположено.
Тогда они ищут работу сами или обра-
щаются за помощью к нам, и мы помо-
гаем. Более того, мы выделили сотруд-
ника, определили его функции и начали
собирать данные с типографий, кото-
рые нуждаются в кадрах. Мы интересу-
емся, какие кадры нужны, какие усло-
вия работы и оплаты они предлагают.
Если это не московские типографии, то
выясняем, есть ли у них возможность
поселить приезжих из другого города.

Со своей стороны мы хотим, чтобы и
студенты, приходя к нам, заполняли на
себя резюме, и чтобы все данные соби-
рались у нас. Хочется, чтобы этим бан-
ком данных можно было пользоваться
не только в год выпуска, но и спустя не-
сколько лет, например, когда наши вы-
пускники приходят из армии. Кадровые
агентства занимаются полиграфией
лишь случайно. Бывает, что они реко-
мендуют кого-то в типографию, но спе-
циалист не приживается, потому что в
агентстве о нем могут судить только по
бумаге, а мы знаем, кто чего стоит, у
кого какие способности, к какой работе
склонность. Я считаю, что мы справим-
ся с задачей подбора персонала лучше
агентства.
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Кто в чем 
вешает
Чтобы разобраться в этом, мы потрати-
ли целую неделю. А виновата во всем
появившаяся во второй половине ян-
варя 2003 г. в уважаемой газете «Ведо-
мости» информация, что оценки по-
требительского рынка России, сделан-
ные Госкомстатом и независимыми ис-
следовательскими организациями,
различаются в несколько раз. Вывод,
который делает корреспондент «Ведо-
мостей» таков: неучтенные покупки

потребительских товаров населением
намного больше, чем те, которые про-
ходят по бухгалтерским отчетам су-
пермаркетов.

Занимающаяся маркетинговыми ис-
следованиями компания Interactive
research group (IRG) оценивает потреб-
ление в отдельных сегментах рынка.
Если сопоставить оценки Госкомстата и
IRG по одним и тем же сегментам, то
получится, что россияне потратили в
2001 г. то ли 30,3 млрд долл., то ли
80–90 млрд долл. Либо Госкомстат че-
го-то недоучел, либо IRG «преувеличи-
вает». По 2002 г. результаты также не
совпадают: проведенные IRG опросы

говорят о том, что потребительский
рынок России вырос на 20%, а по дан-
ным Госкомстата рост составил все-
го 9%. 

Разные аналитики по-разному оце-
нивают эту информацию. Мы бы ве-
рить без оглядки данным IRG не стали.
В материале «Ведомостей» представи-
тели IRG неоднократно ссылаются на
индекс BigMac, по которому Россия
вроде уже обогнала Чехию с Польшей
и приближается к Португалии. Что со-
вершенно не соответствует действи-
тельности (с. 14). Конец спорам поло-
жили другие аналитики. Результаты их
исследования показали, что если ин-
формация Госкомстата верна, то сред-
ний россиянин тратит на сотовую связь
10–20% (!) своих доходов. При всем
уважении к сотовой связи, такого быть
не может. В то же время, отчетность
операторов сотовой связи не может
быть неверной, что доходчиво объяс-
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Статистика 
знает все
Известно, сколько какой пищи съе-
дает в год средний гражданин рес-
публики. Известно, сколько этот
средний гражданин выпивает в
среднем водки с примерным указа-
нием потребляемой закуски…

И одного она не знает. Не знает и
не может узнать. Она не знает,
сколько в СССР стульев.

Стульев очень много. Последняя
статистическая перепись определи-
ла численность населения союзных
республик в 143 миллиона человек.
Если отбросить 90 миллионов крес-
тьян, предпочитающих стульям лав-
ки, полати, завалинки, а на восто-
ке — истертые ковры и паласы — то
все же останется 53 миллиона чело-
век, в домашнем обиходе которых
стулья являются предметами первой
необходимости. Если же принять во
внимание возможные просчеты в ис-
числениях и привычку некоторых
граждан Союза сидеть между двух
стульев, то, сократив на всякий слу-
чай общее число вдвое, найдем, что
стульев в стране должно быть не ме-
нее 26,5 миллионов. Для верности
откажемся еще от 6,5 миллионов.
Оставшиеся двадцать миллионов
будут числом минимальным.

И. Ильф, Е. Петров
«Двенадцать стульев»



нили всей стране посредством теле-
рекламы про взвешивание в граммах.

Потребительский рынок, конечно,
далек от полиграфического, но у них
есть одна общая особенность: и на том,
и на другом очень много продаж осу-
ществляется сравнительно небольши-
ми игроками, которые могут легко ута-
ивать от государственных служб боль-
шую часть своего оборота. 

Нашу маленькую редакцию ни в
коем случае нельзя сравнивать с Гос-
комстатом, который, наверняка, не
пользуется методами, предложенными
еще Ильфом и Петровым. Его дело —
это огромные массивы информации,
большие и умные компьютеры, самое
сложное программное обеспечение. 

Судя по отчету Госкомстата «О про-
изводстве промышленной продукции в
2002 г.», обуви за истекший период
произведено 41,2 млн пар, а хлеба и
хлебобулочных изделий — 8,3 млн т.
Водки и вина в стране произведено за
прошедший год на шесть процентов
больше, чем в 2001 г. А вот полиграфи-
ческая отрасль России в 2002 г. оста-
лась точно на уровне 2001 г. Оказыва-
ется, в декабре 2002 г. полиграфичес-
кой продукции произведено меньше,
чем в ноябре, почти на 8%, и на 18%

меньше ее было выпущено по сравне-
нию с декабрем 2001 г. При этом им-
порт бумаги, по нашим данным, вырос.
Цифры Госкомстата выглядят не совсем
логично. 

Нам казалось, что информация,
представляемая Госкомстатом, должна
быть основана на отчетах, которые
каждое российское юридическое лицо
подает в фонд статистики. Эти данные
могут существенно расходиться с ре-
альными, потому что некоторая доля
заказов в полиграфии не отображается
в отчетности. Но какая доля?

Чтобы разобраться в этом, мы до-
звонились в Госкомстат и задали кон-
кретный вопрос: «Сколько в денежном
эквиваленте было произведено про-
дукции полиграфической отраслью в
2002 г.?» Нам сказали, что данные пока
не опубликованы, но если они нам
очень нужны, то на коммерческой осно-
ве их получить можно. Мы согласились
(чем только не пожертвуешь, чтобы чи-
татели получили точную информацию),
но после долгих поисков Госкомстат со-
общил, что данные еще не готовы. Дали
другой телефон, там дали третий, и так
продолжалось бы долго, но одна чест-
ная девушка призналась, что статистика
по полиграфической отрасли делается
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совсем не на основе сдаваемых поли-
графическими предприятиями отчетов,
как мы думали. Ее предоставляет Гос-
комстату «Книжная Палата». Это ока-
зался неожиданный поворот. Исходя из
каких данных эта организация может
подсчитать объем производства поли-
графической продукции?

В «Книжной палате» тоже есть служ-
ба, которая предоставляет информа-
цию на коммерческой основе. Но нуж-
ных нам цифр не было и там, правда,
удалось приобрести статистический
сборник «Печать Российской Федера-
ции в 2001 г.» Как и ожидалось, основ-
ная его часть посвящена книгам. Доста-
точно точно расписано все, включая са-
мых издаваемых авторов и количество
условных листов/оттисков, которые по-
требовались, чтобы все эти книги напе-
чатать. Есть информация и о других не-
переодических изданиях, есть частич-
ная статистика о газетах и журналах, но
из нее невозможно получить хоть ка-
кую-то оценку объема производства. 

Если статистика Госкомстата получа-
ется таким образом, то маловероятно,
что она имеет что-то общее с реальной
жизнью, и делать на ее основе глубоко-
мысленные выводы просто не имеет
смысла. 
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ПРОДАЕТСЯ АЛМАЗ
Начало нового года всегда знаменуется
волнениями на рынке — покупают, про-
дают, объединяются… Этот год — не
исключение. Событие, о котором идет
речь, заслуживает внимания хотя бы по-
тому, что речь идет о самом крупном в
России производстве журналов — «Ал-
маз-Прессе», оборот которого составил
в прошлом году 40 млн долл. 

Акционеры приняли решение о про-
даже типографии после того, как ГУП
«Алмазювелирэкспорт», владеющий
немногим менее 47% акций, объявил
о своем намерении расстаться с ними
по причине «непрофильности» пред-
приятия. Очевидно, такое решение
зрело не один день и было непростым.

Потенциальными покупателями в
«Алмаз-Прессе» видят инвестицион-
ные фонды, а также издателей и поли-
графистов. Перспектива владения им
может показаться привлекательной как
для российских, в том числе «непро-
фильных», структур, так и для зару-
бежных издательских домов. 

Кстати, по словам М. Переверзевой,
уже достигнута договоренность о печа-
ти журналов ИД «Бурда» в «Алмаз-
Пресс».

МАКРО БУРГЕР
Каждый серьезный макроэкономист
пытается придумать свой собствен-
ный индекс для оценки макроэконо-
мической ситуации где-нибудь. Изве-
стно, что покупательную способность
населения можно попытаться оце-
нить исходя из стоимости одних и тех
же продуктов в разных странах. 

Журнал The Economist договорил-
ся с McDonalds о том, что для расчета
своего индекса будет использовать
информацию о стоимости BigMac.
Этот индекс считается уже около
15 лет и демонстрирует соотношение
цен на BigMac в США и стране, эко-
номическое состояние которой ис-
следуется. Можно ли судить по этому
о покупательной способности насе-
ления — вопрос сложный. 

На диаграмме справа приведен
текущий индекс BigMac. Можно за-
метить, что Россия находится на чет-
вертом от хвоста месте. Мы не толь-
ко не обогнали Польшу и Чехию, а
даже уступили позиции Беларуси и
Украине. 

В нижней таблице приведена ис-
тория развития индекса BigMac. Она
говорит о том, что пик покупатель-
ной способности в России пришелся
на 1990 г. Правда?

ИМПОРТ В РОССИЮ
МЕЛОВАННЫХ БУМАГ
И КАРТОНОВ
(январь-ноябрь 2002 г.)
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Heidelberg Speedmaster SM 52 предлагает качество и универсальность для самых взыскательных клиентов.

Высочайшая степень автоматизации и интеграция в Workflow производства, а также возможность получения

15.000 оттисков в час при одно- и двухсторонней печати - позволяет выпускать большие тиражи при стабильном

качестве. Heidelberg Speedmaster SM 52 устанавливает самые высокие стандарты в формате 35×50 см!
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