
ГАРТ: Алексей, этот номер посвящен
заказчикам полиграфической продук-
ции. Как Вы оцениваете современное
состояние этого рынка?
А.: Если честно, то меня удивляет сло-
жившаяся на рынке полиграфических
услуг ситуация. Типографии жалуются,
что дела идут не так хорошо, но у за-
казчиков рекламной продукции они
идут в гору. Совершенно непонятно,
как так получается, но мне кажется,
что в этом вина типографий. Тех, кото-
рые предлагают на рынке свои услуги
по заниженным ценам.
ГАРТ: Может быть, между прямым за-
казчиком и типографией очень много
посредников?
А.: Я работаю в крупном рекламном
агентстве, которое с посредниками не
связывается. Бюджеты на полиграфию
у клиентов большие.

ГАРТ: Дмитрий, какое определение Вы
можете дать Вашему бизнесу?
Д. П.: Мы занимаемся производством
печатной продукции, но сам бизнес
можно назвать посредническим.
ГАРТ: Посредниками в России обычно
называют «рекламные агентства»…
Д. П.: Да, в нашей стране так принято
называть «полиграфических посредни-
ков», но мы придумали себе другое на-
звание — «полиграфическое бюро»:
ведь никаких рекламных функций ре-
ально не выполняем. Просто обеспечи-
ваем производство.
ГАРТ: То есть размещением рекламы и
креативом не занимаетесь?
Д. П.: Да, именно так. Иногда, конеч-
но, приходят заказчики, которым нуж-
но сделать еще и макет «с нуля». Но
это происходит нечасто. У нас нет кли-
ентов с улицы. 
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Это традиционный номер, посвящен-
ный заказчикам полиграфической про-
дукции. Интересно, что нам попались
те, которые, по крайней мере по их ут-
верждениям, выбирают нормальные
типографии и не ведутся на самые низ-
кие цены. Интересно, кто же тогда пе-
чатается в ненормальных типографиях,
оказывающих услуги по цене дешевле
краденого? Или у нас уже все типогра-
фии нормальные? Мне кажется — нет,
да и участники рынка часто жалуются
на демпинг, какой бы сегмент мы ни
рассматривали. 

Хотя жалоб все меньше. Видимо,
нормальные постепенно адаптируются
к условиям более жесткой конкурен-
ции, а ненормальные потихоньку пре-
вращаются в нормальных. Ведь это
просто вопрос времени. Сколько лет
владелец будет спонсировать типогра-
фию, которая работает в убыток, «по-
тому что цены на рынке такие»? Два го-
да? Три? Потом или продаст ее, или
наймет наконец-то нормальный ме-
неджмент.

Пришел тут интересный спам. Вла-
делец продает раскрученную систему
интернет-магазинов компьютерной
техники. Оборот 1 млн долл. в год.
Ежемесячная прибыль 4 тыс. долл. Хо-
зяин оценивает все это в 45 тыс. Понят-
но, что околокомпьютерные штучки в
нашей стране самые дешевые в мире, и
с этим уже ничего не поделаешь. Нача-
лась «декоммерциализация» нашего
рынка с появления в начале 90-х раз-
личных справочников с ценами на ком-
пьютеры и комплектующие. Потом
всех добил price.ru. Правда, есть пока
пара розничных сетей, которые просто
не могут работать с прибылью 5%, и в
них совсем другие цены. Но «Савелов-
ский», «Буденновский», «Митинский»
и пр. скоро добьют и эту пару.

Есть надежда, что в нашей полигра-
фии сегодня прибыльность повыше, и в
любой типографии есть резервы для
повышения эффективности производ-
ства. Правда, полиграфические спра-
вочники есть давно, типа свой price.ru

тоже работает уже несколько лет. Сво-
его «Савеловского рынка» пока нет.
Хотя это была бы оригинальная идея.
Такая постоянно действующая выстав-
ка-продажа полиграфических услуг ти-
пографиями. Штук сто павильонов. За-
казчик зашел в один ларек — поторго-
вался. Пошел в другой — договорился,
заплатил, сдал макет, оформил достав-
ку — и все. Жди, когда заказ привезут.
Если повезет, конечно. Судя по всему,
на этой выставке среди посетителей
постепенно больше станет тех, кто
приехал «разбираться» кто виноват в
том, что заказчик не принимает работу,
чем желающих разместить заказ. Такая
уж у нас специфика! Отраслевая.

Кстати, об отрасли. Мы попробова-
ли в этом номере посчитать наш рынок
полиграфических услуг. Оказалось,
что все очень интересно и даже не-
сколько неожиданно. Но опять возник-
ли проблемы на таможне. Там в нояб-
ре перекрыли канал утечки информа-
ции. Так что, по каким данным теперь
можно будет анализировать состояние
нашего рынка, пока не понятно. Ка-
нал-то, скорее всего, откроется. Про-
сто информация подорожает. Но что-
бы это была самая большая проблема.

Андрей Романов,
главный редактор

P. S. Мне придется лететь на Ipex. Если
кто-то все еще раздумывает об этом, то
может расслабиться. Все кончилось — и
авиабилеты, и гостиницы. А тем, кто
все-таки едет, советую менять доллары
на фунты здесь, но только в «Сбербан-
ке», где дают так ненавидимые англий-
скими дедушками золотые карточки лю-
дям из Питера. Получается существен-
ная экономия. У «питерских» блат, од-
нозначно.
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Есть несколько десятков серьезных за-
казчиков, с которыми мы работаем.
Бывает кто-то уходит, но приходят но-
вые. Кто-то пробует печатать в другом
месте, что-то не устраивает — возвра-
щается.
ГАРТ: А кто ваши заказчики?
Д. П.: Они разные: есть прямые заказ-
чики, а есть и другие посредники, кото-
рые могут заказ принять, но размещать
его по каким-то причинам не хотят —
предпочитают пользоваться нашими
услугами. Отдают диск с макетом, а мы
сдаем их клиенту готовый тираж.
ГАРТ: Но тогда в следующий раз заказ-
чик может обратиться непосредствен-
но к вам?
Д. П.: Да, мы можем предложить за-
казчику работать с нами напрямую, но
такими вещами не занимаемся, и об
этом наши партнеры знают. Я считаю,
что нужно соблюдать этику в любом
бизнесе.

Кстати, многие наши постоянные за-
казчики знают, в какой типографии пе-
чатаются их тиражи. И они все равно
размещают их через нас. А есть вари-
анты еще интереснее: один наш клиент
все время требует, чтобы его тиражи
печатались в определенной типогра-
фии. И все доводы о том, что конкрет-
ный заказ не совсем подходит по фор-
мату типографии, что можно отпеча-
тать его дешевле в другом месте, не
принимаются.
ГАРТ: А сам он напрямую в эту типо-
графию почему не обратится?
Д. П.: Вероятно, он обращался, но по-
лучил более высокие цены. У меня с
каждой типографией, в которой мы

размещаем заказы, есть договореннос-
ти о специальных расценках. А когда
крупный заказчик, у которого много
разнообразной рекламной продукции,
работает напрямую с типографией,
ему приходится не только больше де-
нег платить, но еще и менеджер по
рекламе вынужден откладывать все де-
ла и ехать контролировать печать тира-
жа. Зачем это нужно, если, работая с
нами, все получится дешевле и «отры-
ваться» от работы не нужно?

Но мы неспроста получаем скидки в
типографиях — ведь берем на себя ра-
боту с клиентом, а это большая ответ-
ственность. Типография получает гото-
вые пленки и просто печатает тираж.
Им интересно работать на таких усло-
виях.
ГАРТ: Но сегодня во многих типогра-
фиях есть большие отделы допечатной
подготовки. Они с этими задачами не
справляются?
Д. П.: Содержать такие отделы — удо-
вольствие недешевое. Они работают с
крупными постоянными заказчиками
типографии. Кто пришедшему с улицы
человеку станет объяснять, почему не-
кратное четырем полосам издание
нельзя «посадить на скрепку»?
ГАРТ: Грамотный менеджер типогра-
фии может все объяснить клиенту, осо-
бенно, если клиент перспективный. А
есть и типографии, в которых установ-
лены системы СТР, и пленки они стара-
ются вообще не брать. 
Д. П.: У меня есть свое мнение по по-
воду СТР. У многих ли типографий в
Москве есть такие системы?
ГАРТ: Если говорить о тех, которые за-
нимаются производством рекламно-
коммерческой продукции, то пример-
но у двадцати.

Д. П.: Возможно. И их главная пробле-
ма заключается сегодня в отсутствии
грамотных специалистов по допечат-
ной подготовке. Могу привести
пример: мы печатаем немало много-
красочных работ в одной из таких ти-
пографий. Новая шестикрасочная по-
луформатная печатная машина с сек-
цией лакирования, устройство СТР,
послепечатное оборудование. Приез-
жаешь туда — просто душа радуется за
ребят. Привозим наши заказы, их спе-

циалист-допечатник все проверяет, го-
ворит: «Нормально». Начинают выво-
дить формы — возникает какая-то про-
блема. Звонят нам, мы удивляемся, все
ведь было нормально, но, оказывается,
выводит другая смена допечатников и
у них ничего не получается.

Типография печатает с самым высо-
ким качеством. Продукция получается
просто супер, но только в том случае,
если они смогли правильно пройти этап
допечатной подготовки. Приходится
нашим людям приезжать, разбираться с
проблемами, которых нет. Тогда все по-
лучается. Но куда деваться: обращаем-

4 GRAPHIC ARTS NEWS

ИНТЕРВЬЮ

Дмитрий ПАВЛОВ
(Продолжение. Начало на с. 1)

Типография «Борус» 
продает оборудование

Heidelberg GTO 52-4 (2000 г.) с лакировальной 
секцией LACO 125 тыс. евро

Heidelberg GTO 52-1 (1998 г.) 33 тыс. евро
резальная машина IDEAL 7228 (1997 г.) 5 тыс. евро

Печатные машины обслуживались сервисной 
службой Heidelberg.

Состояние хорошее. Можно посмотреть в работе.
(4872) 30-74-48

www.borus.ru

Многие наши посто-
янные заказчики зна-
ют, в какой типогра-
фии печатаются их
тиражи. И они все

равно размещают их
через нас. А есть ва-
рианты еще интерес-
нее: один наш клиент

все время требует,
чтобы его тиражи пе-

чатались в опреде-
ленной типографии.
И все доводы о том,

что конкретный заказ
не совсем подходит

по формату типогра-
фии, что можно от-

печатать его дешевле
в другом месте, не

принимаются



ся в эту же типографию, зная, что не-
сколько раз туда придется съездить со-
вершенно не по нашей вине.
ГАРТ: Но есть и типографии, которые с
этой проблемой уже справились.
Д. П.: Я с такими не сталкивался. Если
подумать: откуда типография может
взять несколько опытных специалистов
по допечатной подготовке, когда у нее
не было собственного фотовывода?
Она их будет сманивать откуда-то, а
сманиваются обычно не самые лучшие.
Этот непростой процесс, мне кажется,
может затянуться на несколько лет.
ГАРТ: Но с другой стороны, растровые
процессоры становятся сегодня все
проще, мощнее и многофункциональ-
нее. Казалось бы, в чем проблема для
заказчика записать нормальный Post-
Script или PDF-файл, который «подни-
мет» любой RIP?
Д. П.: Если бы все было так просто...
Заметьте, подавляющее большинство
наших заказчиков предпочитают отда-
вать нам верстку, чтобы мы сами сгене-
рировали PostScript. Они не хотят брать
на себя ответственность. А что такое
спуск полос для многостраничного из-
дания и как потом страницы расклады-
ваются на печатных листах, никто во-
обще не задумывается. 

ГАРТ: И сколько у Вас сотрудников?
Д. П.: В штате компании шесть человек.
ГАРТ: Хорошо, как Вы выбираете типо-
графию, с которой будете сотрудни-
чать?
Д. П.: Естественно, хочется найти типо-
графию, в которой можно разместить
печать тиража подешевле. Но часто
требуется найти ту грань, когда нужно
не просто дешево, но и с высоким каче-
ством. У нас есть партнеры, с которыми
мы работаем постоянно. У них обычно
полу- и полноформатные листовые ма-
шины, есть и рулонные журнальные ма-
шины для больших тиражей. 

Я посещал разные предприятия, три
года назад ездил даже на Украину.
Один-два раза в месяц забрасываю не-
большие тестовые заказы в какую-ни-
будь типографию с малоформатными
печатными машинами. Можно сказать,
делаю мониторинг рынка.
ГАРТ: Но далеко не все типографии пу-
скают заказчика на приладку. Как их
тогда можно протестировать?
Д. П.: Меня обычно пускают, ведь я
приезжаю не для того, чтобы предло-
жить «добавить зеленого». У меня со-
вершенно другие цели: интересно по-
стоять в стороне и посмотреть на орга-
низацию производства. Кроме того,

для меня очень важно, чтобы взаимо-
действие с типографией не зависило от
одного человека. Например, менедже-
ра. Что случится, если он заболел или
ушел в отпуск? А если он вообще уво-
лится?
ГАРТ: Вы хотите сказать, что надо быть
знакомым с хозяином типографии? 
Д. П.: Это тоже не панацея. Когда он
уезжает в отпуск, в типографии начина-
ются какие-то «новые течения», в ре-
зультате которых сроки исполнения мо-
гут растянуться. Для меня идеальная
типография та, в которой прохождение
заказов не зависит от конкретного че-
ловека. Особенно, если это хозяин.
ГАРТ: Таких компаний, как Ваша, в
Москве несколько сотен.
Д. П.: Мне кажется, даже несколько
тысяч.
ГАРТ: Интересно, а откуда у Вас появ-
ляются новые клиенты?
Д. П.: Менеджеры звонят потенциаль-
ным стабильным клиентам, предлага-
ют наши услуги. Заказчик, конечно,
«знает себе цену», но наши условия
могут оказаться лучше.
ГАРТ: Для клиентов самым важным
критерием является цена?
Д. П.: Для многих — да. Но достаточно
часто заказчик просто не представляет,
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Д. П.: Я знаю несколько. В
таких типографиях можно
недорого отпечатать разо-
вый заказ, но в определен-
ный момент. Потом у них
внезапно появляется загруз-
ка, и ваши заказы могут быть
отодвинуты. Вообще, рабо-

тать с типографией, в кото-
рой никого не знаешь, боль-
шой риск. Сдал заказ и
ждешь: сделают его вовре-
мя или нет.
ГАРТ: А много через вас
проходит работ, которые на-
до печатать с красочностью
больше четырех?
Д. П.: Такие работы бывают.
Есть ряд прямых заказчиков,
которые любят использовать
эти возможности.
ГАРТ: И они сами разраба-
тывают дизайн?
Д. П.: Есть крупные компа-
нии, в рекламных отделах
которых работают очень
грамотные специалисты. Мы
печатали заказ с использо-
ванием пяти различных кра-
сок Pantone. Получилось
очень красиво. Но такие за-

что сколько будет стоить.
Сталкиваемся с тем, что да-
же у крупных клиентов все
проблемы по размещению
заказов на полиграфическую
продукцию зачастую свали-
ваются на обычного секрета-
ря. Ей нужно отвечать на те-
лефоны и еще договориться
о печати каталога.
ГАРТ: Сверхприбыльные за-
казы еще бывают?
Д. П.: Вопрос, что называть
сверхприбылью. У нас есть
очень выгодные клиенты,
обычно это представитель-
ства западных компаний.
Они, конечно, проверяют,
сколько будет стоить печать
тиража где-нибудь в Европе.
Получается, что у нас все-та-
ки дешевле. А еще требует-
ся адаптация материалов.

Сегодня есть хорошие
клиенты, которые готовы
размещать заказы, если уви-
дят красивые образцы про-
дукции. Есть агентства, ко-
торые тоже много печатают,
но почему-то просят образ-
цы у нас...

ГАРТ: Известным интернет-
порталом не пользуетесь?
Д. П.: Заказы я на нем не
размещаю, тендеры не уст-
раиваю. Там удобно нахо-
дить типографии, которые
могут сделать определен-
ную продукцию.

А если говорить о тусовке
нормальных «принтманов»
(принт-менеджеров), то она
есть, но в оффлайне. Мир
тесен, мы общаемся между
собой, и часто можно прове-
рить определенную типо-
графию, просто позвонив
коллеге и задав пару вопро-
сов.
ГАРТ: А у Вас бывают нераз-
решимые конфликты с типо-
графиями? 
Д. П.: Совсем не разреши-
мых не бывает. В нашем слу-
чае чаще всего проблемы
связаны с тем, что печатает-
ся все в одном месте, лаки-
руется — в другом, а высе-
кается — в третьем. И на по-
следнем этапе выясняется,
что не хватает 1 тыс. листов,
хотя мы всегда печатаем с

запасом. Правда, иногда это
связано с обыкновенным
разгильдяйством. Заказыва-
ем допечатку тиража, а ока-
зывается, что грузчик в типо-
графии в прошлый раз про-
сто забыл отдать еще одну
упаковку.
ГАРТ: И часто приходится
прибегать к услугам не-
скольких типографий для
выполнения одного заказа?
Д. П.: Часто. Потому что так
намного дешевле. Появи-
лись предприятия, специа-
лизирующиеся на послепе-
чатных операциях и даже не
имеющие собственного пе-
чатного оборудования, при-
чем базируются они в Под-
московье и их услуги суще-
ственно дешевле. Зачем нам
терять деньги?
ГАРТ: Бумагу тоже сами за-
купаете?
Д. П.: Чаще всего да, это
часть нашей работы.
ГАРТ: Ну а свою типогра-
фию не думали создать?
Д. П.: Нет, мы отказались от
этой мысли. Казалось бы,
можно купить какое-то пе-
чатное оборудование и за-
грузить его... Но когда вспо-
минаешь современные про-
изводства, которые есть се-
годня в Москве, становится
понятно, что лучше в это не
ввязываться.
ГАРТ: Конечно, ведь агентст-
во может наращивать обо-
роты, не вкладывая большие
деньги в приобретение обо-
рудования, а вот типогра-
фии, если она решилась сде-
лать следующий шаг, прихо-
дится рисковать.
Д. П.: Ситуация именно та-
кая. У меня брат — владе-
лец типографии, так что я в
курсе этой кухни.

Агентство может легко
найти дополнительные про-
изводственные мощности,
ничем не рискуя. Типогра-
фиям, чтобы загрузить но-
вые мощности, приходится
прибегать к демпингу.
ГАРТ: Да, в Москве доста-
точно типографий, в кото-
рых очень хорошее обору-
дование простаивает. Там
можно, видимо, и цены по-
лучить хорошие?
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казчики, скорее, исключение
из правил.
ГАРТ: Может, это была
адаптация макета, сделан-
ного на Западе?
Д. П.: Может быть, но это
была грамотная адаптация.
Потому что к нам, бывает,
приходят заказчики, прино-
сят образец продукции и го-
ворят, что ничего больше
нет. Есть только две фотогра-
фии, а остальное вы сделайте
сами. Такие случаи часты.
ГАРТ: А типографии, спо-
собные отпечатать высоко-
качественную продукцию,
есть? Или приходится неко-
торые заказы сдавать в «Ли-
нию»?
Д. П.: Мы ни разу не разме-
щали там заказы. Есть дру-
гие типографии, в которых
цены более умеренные. У
меня есть понимание того,
сколько должна стоить пе-
чать определенного заказа.
Это не моя прихоть, я исхо-
жу из того, за сколько мы
сможем продать готовую
продукцию клиенту.
ГАРТ: Дмитрий, а заказы на
цифровую печать бывают?
Д. П.: Бывают, но не так
много. Большинство клиен-
тов предпочитают разме-
щать их самостоятельно.
Здесь ведь все проще, плен-
ки выводить не нужно. На-
печатали пробный оттиск, и
сразу все стало понятно.

Опять же, если начальство
спросит, почему вы все раз-
мещаете у Павлова, можно
ответить, что далеко не
все...
ГАРТ: А много малотираж-
ных офсетных заказов?
Д. П.: Да, достаточно. Вот
только сегодня сдал в типо-
графию заказ: шесть пози-
ций, все тиражом 500 экз.
ГАРТ: Заработать на таких
заказах непросто?
Д. П.: Норма прибыли на
них хорошая, но если пару
раз в неделю исполнять
только такие заказы, то в
конце месяца получится, ко-
нечно, отрицательный ре-
зультат. Намного интерес-
нее печатать тиражи 500
тыс. экз. Но такие каждый
день не приносят.
ГАРТ: Но они бывают?
Д. П.: Да. Мы достаточно
регулярно размещаем зака-
зы тиражами более 100 тыс.
Печатаем листовки, пригла-
шения и другую продукцию.
ГАРТ: Понятно, Вы все знае-
те. Но есть какая-нибудь
проблема, которая пока не
решена?
Д. П.: Есть. Сегодня это не-
большие тиражи самоклея-
щихся этикеток в рулонах.
Хотелось бы найти компа-
нию, которая смогла бы
обеспечить их печать.
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ОПЯТЬ ПРО БУМАГОДЕЛАНИЕ
Возвращаясь к теме предыдущего номера ГАРТ — бу-
маге. Мы долго рассуждали о китайском рынке и о
том, как стремятся крупнейшие производители бумаги
на нем закрепиться. Теперь на него вышел и один из
ведущих производителей оборудования для произ-
водства бумаги — финская компания Metso. Она при-
обрела китайскую фирму Shanghai-Chenming Paper
Machinery, ранее входившую в состав одного из веду-
щих китайских производителей бумаги. 

Идея, наверное, неплохая, ведь, по информации
Metso, более половины заказов на бумагоделательные
машины поступает последнее время из Китая. Опыт
строительства новых производств оборудования зару-
бежных компаний в Китае есть и очень богатый. А тут,
видимо, оказалось, есть что купить существующее.
Возможно, все компоненты линий для производства
бумаги там делаться не будут, но отдельные — почему
бы нет? Ведь, на самом деле, бумагоделание — не са-
мый сложный технологический процесс.



Правда, несравнимо больше денег, ко-
нечно, тратится на размещение рекла-
мы на телевидении и в глянцевых жур-
налах. Что касается типографий, то
«накрутка» на цены у них достаточно
высокая, но не умноженная на два:
где-то 20–40% — в зависимости от
клиента и типографии. Иногда агентст-
во вообще практически не зарабатыва-
ет на заказе: когда клиент делает ка-
кую-то глобальную акцию, в которой
полиграфия составляет 70% себестои-
мости. Там просто нельзя «накрутить»
столько. При этом доход типографии
может быть очень большой, иногда она
одна даже не может справиться с кон-
кретным заказом, приходится печатать
его в нескольких местах.
ГАРТ: Кто выбирает типографии?
А.: В любом крупном агентстве есть
специальный человек или отдел, кото-
рый занимается связями с типография-
ми. Я в агентстве в этом процессе не
участвую — пусть разбираются сами.
ГАРТ: Но сами имеете представление о
нашем полиграфическом рынке?
А.: Да, конечно. Я занимался дизайном
и размещением заказов до прихода в
агентство. Зарабатывал этим деньги.
ГАРТ: И как, удавалось?
А.: Да, но нельзя сказать, что очень
много. Весь этот рекламно-полиграфи-
ческий бизнес построен на отработан-
ных связях. Есть у тебя нормальные
клиенты, работаешь ты с ними несколь-
ко лет — все будет хорошо. Но если ты
только пришел на этот рынок, то какой
великий дизайн ни делай — придется
два-три года подождать.
ГАРТ: Алексей, а как Вы попали в поли-
графический бизнес?
А.: Так же, как многие. Закончил три
года назад вуз, не имеющий никакого
отношения к полиграфии, научился
верстать. Потом разобрался с Photo-
shop и Illustrator.
ГАРТ: И никакого художественного об-
разования?
А.: Никакого.
ГАРТ: Это, кстати, заметно по Вашим
работам.
А.: Я знаю, но моих заказчиков работы
устраивают. Им не нужны какие-то изы-
ски, нужен просто нормальный уровень
дизайна. А мне нужен опыт, я не стою
на месте, качество работ растет.
ГАРТ: Возможно. Значит, Вы поработа-
ли-поработали фрилансером и решили
устроиться в агентство?
А.: Да. Но предварительно я наладил
связи с несколькими заказчиками и ти-

пографиями. Теперь, извините, халту-
рю в нерабочее время. Доходы от
«халтур» и зарплата в агентстве сопос-
тавимы, хотя в последнее время пер-
вое часто перевешивает, бывает даже в
несколько раз.
ГАРТ: Дома РС и «Макинтош», интер-
нет и пр.?
А.: Интернет — да. А компьютер — РС.
«Маки», если что, есть на работе, поку-
пать домой дорого.
ГАРТ: И много заказов в месяц разме-
щаете?
А.: Зависит от конкретного месяца. В
среднем, наверное, четыре-пять. Биз-
нес достаточно прибыльный. Я ведь

зарплату никому не плачу. А заказчику
удобно, он только макеты утверждает.
ГАРТ: Сами выводите пленки?
А.: Для какой-то типографии вывожу
сам, в другие сдаю верстку, и они выво-
дят.
ГАРТ: Приходится, видимо, много по-
бегать?
А.: Да, иногда нужно приезжать в типо-
графию ночью, чтобы завезти пленки
или посмотреть, как отпечатали мой
заказ.
ГАРТ: Ночью?
А.: Да, а что тут удивительного, ведь
типография работает круглосуточно? Я
всех там знаю, и охрана меня прекрас-
но знает. Но ночью приезжаю в исклю-
чительных случаях.
ГАРТ: Полиграфии без проблем не бы-
вает. У Вас случаются?
А.: Бывает, но когда работаешь с нор-
мальной типографией, то и проблемы
легко разрешаются. Мне не пришлось
за свой счет перепечатывать ни одного
тиража, хотя в начале, конечно, с точки
зрения допечатной подготовки, работы
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А.: Меня сводили с правильными
людьми знакомые.
ГАРТ: А с типографиями?
А.: Здесь все намного сложнее. В од-
ной из них работает мой знакомый. С
этого все и началось. Но даже при на-
личии знакомого отношения с типогра-
фией поначалу складывались непро-
сто. Теперь у меня есть четыре типогра-
фии, в которых я время от времени
размещаю заказы.
ГАРТ: Участвуете в «околополиграфи-
ческих» интернет-форумах?
А.: Я эти форумы читаю. Причем, по-
лиграфические просматриваю бегло.
Типографии, которые мне нужны, и так
известны. Цены тоже. Больше внима-
ния уделяю форумам по допечатным
технологиям. В начале карьеры пытал-
ся разместить пару заказов на «тенде-
ре», чтобы получить «самые низкие це-
ны». Понял, что такие цены часто дают
небольшие агентства, которые потом
переразмещают эти заказы. Правда,
одну из типографий, с которыми те-
перь постоянно работаю, нашел на фо-
руме, но не в «тендере», а в «свобод-
ной теме»: она как раз самых низких
цен никогда не предлагала, но ее хозя-
ин давал очень полезные советы по по-
воду того, как избежать конфликта
«РА-типография».

я делал совсем безграмотно. Но мне
оказалось достаточно двух-трех зака-
зов, чтобы все понять.
ГАРТ: Цены для постоянных клиентов
типографии дают хорошие?
А.: Для меня цена не является опреде-
ляющим фактором при выборе типо-
графии. Но одна из тех, с которыми я
активно работаю, достаточно крупная,
и сегодня уже приходится объяснять
им, что цены, которые они выставляют,
слишком высокие. С учетом качества
выпускаемой ими продукции. Есть ры-
нок, он уже сформировался. Недаром
в Москве закрываются крупные типо-
графии.
ГАРТ: Интересно, а на сколько Вы ум-
ножаете цену типографии, когда фор-
мируете цены для заказчика?
А.: Все зависит от объема работ по ди-
зайну и верстке. Заказ заказу рознь. Но
верстать каталог за 100 долл., как это
принято на нашем рынке, я не буду.
Даже если это и займет у меня всего
два вечера.
ГАРТ: А кто Ваши заказчики?
А.: Химик, продавцы обуви, автомоби-
лей. Системы никакой нет, есть личные
связи.
ГАРТ: В агентство, в котором Вы сего-
дня работаете, они никогда не обрати-
лись бы?

А.: У химика достаточно большой об-
щий бюджет, агентство он заинтересо-
вал бы. Но мне это не интересно.
ГАРТ: Ну так, может, пора переходить
от статуса одинокого волка к собствен-
ному рекламному агентству?
А.: Не хочу. Я не руководитель. Может
ничего не получиться. Причем, напри-
мер, рекламный бюджет «химика»
включает далекие от полиграфии ве-
щи. Хотя, может быть, и стоило бы уже
задуматься. Не знаю. Пока они разме-
щают у меня заказы. Я думаю, что еще
несколько лет так будет.
ГАРТ: В типографиях Вы тоже знаете
всех «мастеров цеха»?
А.: Конечно. Я ведь работаю с ними три
года.
ГАРТ: «Откаты»?
А.: Нет. Хороших подарков на празд-
ники достаточно.
ГАРТ: А новые заказчики появляются?
А.: С разовыми заказами приходят час-
то, как правило, по рекомендации. Но
в основном это небольшие компании,
которым печатная продукция нужна
один раз в год к какой-нибудь выстав-
ке. Я сейчас пытаюсь договориться еще
с двумя фирмами, у которых достаточ-
но большие объемы, но на это может
потребоваться несколько месяцев. 
ГАРТ: Как появились первые клиенты?
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ОЧЕРЕДНАЯ
ГЛОБАЛИЗАЦИЯ
Компания X-Rite объявила о
приобретении швейцарской
фирмы Amazys, которой
принадлежит другой круп-
нейший производитель из-
мерительных устройств для
полиграфии — GretagMac-
beth. При годовом обороте
Gretag 106 млн долл. сумма
сделки составляет 280 млн.
Это очень много. В результа-
те слияния, если оно будет
одобрено, на полиграфиче-
ском рынке появляется фак-
тически монополист. Ос-
тальные игроки существен-
но меньше и имеют весьма
ограниченный набор реше-
ний. Если проводить анало-
гию с рынком печатных ма-
шин, то эта сделка эквива-
лентна слиянию всех трех
немецких производителей и
присоединению к ним фир-
мы Goss.

Что интересно, по оборо-
ту в 2004 г. X-Rite и Gretag-

Macbeth приблизительно
равны (126 и 106 млн долл.
соответственно). Но оказы-
вается, что объем продаж
именно на полиграфичес-
ком рынке у Gretag больше.
Да, прошли времена, когда
все денситометры называли
«иксрайтами» так же, как
копировальные аппараты
называют «ксероксами». 

Без измерительных при-
боров сегодня не обходится
ни одна нормальная типо-
графия. Но при копеечной
начинке у этих устройств
вполне нешуточные цены. А
вся аппаратная часть, необ-
ходимая для выполнения,
например, калибровки мо-
нитора, есть уже практичес-
ки в каждом сотовом теле-
фоне. Нужно только про-
грамму на java написать.
Правда, надо знать, как эта
программа должна рабо-
тать. Интересно, когда уже
об этом узнают китайские
производители? 
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Долго ждать не пришлось. В канун Китайского Нового
Года фирма «Берег» преподнесла российским поли-
графистам два подарка из Поднебесной. В филиалах
этого бумажного оптовика можно приобрести высоко-
качественный упаковочный картон Crystal Pack и глян-
цевую мелованную бумагу с трехкратным покрытием
Ecostar. 

Начался прием работ на конкурс «Поющая бумага-
2006». Традиционные организаторы конкурса — фир-
ма Fedrigoni и компания «Берег». Работы принимаются
до 1 апреля 2006 г. во всех филиалах «Берега» или по
почте. Победители конкурса отправятся в июле в Ита-
лию.

Компания «Александр Браун» начала поставки
белого матового синтетического материала Polylaser
Matt White производства UPM Raflatac теперь и в
листах формата 64х45 см. 

Еще один конкурс — «Голубые озера Финляндии-
2006» — проводится в трех номинациях: открытка,
упаковка и POS-материалы с использованием карто-
нов m-real, поставляемых компанией «Александр Бра-
ун». Работы принимаются в ее московском офисе, в
филиалах, а также по почте с 1 февраля по 31 июля
2006 г. По информации организатора конкурса, его
победителей ждут очень интересные призы. Можно
предположить, что они связаны с названием конкурса.



НА РОДИНЕ «ЖИГУЛЕЙ»
Региональные российские
газетные типографии актив-
но переоснащаются и одним
из лидирующих поставщи-
ков оборудования для них
является компания «Нисса
Медиа-Проект». В числе ее
клиентов теперь и тольяти-
тинский печатный дом «Со-
временник». В нем введена
в эксплуатацию рулонная га-
зетная печатная машина
Goss Community 578. 

Кстати, в планах дальней-
шего развития у издатель-
ского дома — приобретение
журнальной рулонной пе-
чатной машины. Интересное
решение для регионалов.

ЗНАНИЯ — СИЛА
Про «знания и силы» можно
говорить, видимо, беско-
нечно. Ведь еще не так дав-
но именно этому был посвя-
щен целый журнал. Что ка-
сается полиграфии, то
«Принт Медиа Академия
Гейдельберг» (ПМА) прове-
ла в январе обучение и атте-
стацию специалистов типо-
графии «Промис» (Н. Нов-
город). 

Напомним, что эта типо-
графия, в которой мы побы-
вали прошлым летом —
один из ведущих российских
производителей картонной
упаковки для фармацевти-
ческой промышленности. А

ТЕПЕРЬ ARVATO
Только мы рассказали про ус-
пешную английскую типогра-
фию Polestar, как оказалось,
что в Англии скоро появится
еще одна большая типогра-
фия глубокой печати. Кон-
церн КБА поставит четыре
новые рулонные машины в
компанию Arvato. Это под-
разделение концерна Bertels-
mann, которое по некоторым
оценкам является крупней-
шим полиграфическим пред-
приятием в Европе. 

РЕСТРУКТУРИЗАЦИЯ
В GOSS
А вот один из ведущих про-
изводителей рулонных оф-
сетных печатных машин
планирует закрыть достав-
шийся ему по наследству от
Heidelberg завод в Англии.
Когда-то давно это предпри-
ятие в Престоне принадле-
жало фирме Harris. Ведутся
переговоры с профсоюзом.
Надо сказать, что у Goss на
сегодня девять заводов в
США, Европе и Азии. 

одним из основных акцио-
неров «Промис» является
концерн «Нижфарм». 

Что интересно, препода-
ватели ПМА уже второй раз
посещают это предприятие.
Результаты проведенного в
прошлом году аудита специ-
алистов типографии были
высоко оценены руководст-
вом «Промис». На этот раз
преподаватели ПМА подго-
товили трехдневную учеб-
ную программу для техно-
логов, печатников, помощ-
ников и мастеров смен и
провели после этого аттес-
тацию, подробный отчет о
которой был предоставлен
руководству типографии.
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Наш общий
рынок
Российский рынок уже перешел, види-
мо, в следующую весовую категорию.
Это раньше производители оборудова-
ния относились к нему, как к чему-то,
лежащему между Прибалтикой и Мон-
голией, а теперь оказалось, что в Рос-
сии можно делать бизнес. Но, чтобы
это был именно бизнес, необходима
отлаженная система продаж. И мы уже
рассказывали о многочисленных пере-
становках в российских представитель-
ствах ведущих производителей поли-
графического оборудования — MAN
Roland, Heidelberg, КБА. Началось все в
середине 2005 г., но, по нашим дан-
ным, процессы до конца еще не завер-
шились, и грядет очередная смена ру-
ководства в российском представи-
тельстве крупнейшего производителя
печатных машин. 

На мировом рынке тоже продолжа-
ются слияния и поглощения. Самый
свежий пример — приобретение ком-
панией X-Rite фирмы GretagMacbeth.
Обороты этих компаний в масштабах
отрасли составляют, конечно, не самую
большую долю, но это такое же знако-
вое событие, как объединение двух
средних производителей печатных
красок. 

Ходит много слухов и о грядущих
поглощениях производителей систем
СТР. Если все получится, то на миро-
вом рынке, как и на рынке офсетных

пластин, остануться те же три крупней-
ших игрока — Agfa, FujiFilm и Kodak (в
алфавитном порядке). Интересно, что
после этого изменится в России, ведь
если у Agfa есть, по крайней мере, но-
минальное представительство, в кото-
ром работают несколько сотрудников,
занимающихся полиграфическим рын-
ком и общающихся с дилерами, то у
Kodak и FujiFilm в российских предста-
вительствах о этом рынке никто, види-
мо, и не слышал. После слияния Kodak
и Creo сначала вроде бы было принято
решение о создании представительства
в Москве. Потом, видимо, решили это-
го не делать и переложить всю ответст-
венность за наш рынок на многочис-
ленных дилеров. С Fuji ситуация еще
более сложная. Есть успешный эксклю-
зивный дистрибутор, в котором когда-
то работал главный редактор ГАРТ.
Японцы, видимо, не прочь прийти на
наш рынок сами, но как и зачем это де-
лать, если пока все хорошо?

Некоторые другие фирмы-постав-
щики, работающие на полиграфичес-
ком рынке, тоже находятся в процессе
реорганизации. Возможно, в следую-
щем номере ГАРТ появится новость, в
которой будут фигурировать «Пром-
СвязьКапитал» и один из ведущих по-
ставщиков допечатного оборудования
и материалов. По крайней мере, пере-
говоры ведутся.

МЕЖДУ ФИННАМИ
И ПОЛЯКАМИ
Как и обещали в предыдущем номере
ГАРТ, рассказываем об исследовании

рынка, проведенном Pira International.
1,665 млрд евро — вот оценка, кото-
рую приводит эта уважаемая англий-
ская исследовательская компания для
объема российского рынка полиграфи-
ческой продукции в 2004 г. Так как в
отчете Pira была информация и о дру-
гих европейских странах, то мы с удив-
лением узнали о том, что наш рынок
немного меньше финского (1,793 млрд
евро) и существенно больше польского
(1,063 млрд евро). Цифры очень
странные. Особенно, если учесть, что,
например, потребление офсетных пла-
стин в России в два раза больше, чем в
Финляндии, а цена на бумагу в стране,
где кроме Санта Клауса проживают
всего лишь 5,3 млн населения, сущест-
венно ниже. 

ЧТО ЖЕ ОНИ СЧИТАЛИ?
Мы связались с представителями Pira и
задали вопрос от том, что конкретно
имеется в виду под объемом рынка по-
лиграфической продукции в их иссле-
довании. Ведь есть типографии, кото-
рые оказывают услуги на давальческой
бумаге и картоне. А есть те, которые
сами закупают бумагу и продают заказ-
чику готовые изделия. Есть оценки, ко-
торые также включают в объем про-
дажи расходных материалов и поли-
графического оборудования... 

Первый ответ из Pira получили акку-
ратный. Из него следовало, что «очень
сложно получить consistent data (в
смысле адекватные данные) по каждой
из стран». Потом они там в Англии, ви-
димо, посовещались и прислали еще
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одно сообщение. Оказывается, их
оценка — это объем продаж продук-
ции российских полиграфических
предприятий, включая бумагу, но не
включая НДС. Что же, добавим НДС
(умножим на 1,18) и и переведем по
среднему курсу 2004 г. в доллары. По-
лучаем 2,427 млрд долл.

У нас есть еще один отчет о состоя-
нии российского рынка, сделанный год
назад специалистами «Гейдельберг
СНГ». Оценка рынка тоже составляет
2,5 млрд долл. Цифры сходятся. Спе-
циалисты из Pira, видимо, ничего не
считали. Просто взяли данные из отче-
та Heidelberg, но забыли, что первоис-

точник включал еще и импортирован-
ную полиграфическую продукцию.  

Мы год назад решили статистику,
предоставленную «Гейдельберг СНГ»,
не публиковать. Она не сходилась с на-
шими оценками. 

На самом деле, нас ведь тоже кри-
тикуют по поводу публикуемых оце-
нок. Некотрые зарубежные поставщи-
ки, например, расстраиваются, что
напечатанные в ГАРТе доли их матери-
алов существенно меньше, чем гово-
рит их собственная статистика. 

Критиковать, вообще, очень просто.
Мы можем взять, например, левый
нижний угол. «Специал.» означает, ви-

димо, спецвиды продукции. Да, регио-
нальные акцизные марки и жалкие ос-
татки очень хорошего рынка времен
расцвета МММ-ов в 2004 г. имели
очень небольшую долю. Есть, правда,
одно «но» в лице двух печатных фаб-
рик Гознака — пермской и московской.
Они тоже производят самую настоя-
щую специальную полиграфическую
продукцию и имели в 2004 г. оборот
182,6 и 148,6 млн долл. соответственно
(оценка РБК). То есть объем производ-
ства в этом секторе минимум в 10 раз
выше, а общая оценка российского
рынка оказывается больше почти на
15%. Но это так, для примера. Крити-
ковать оценки очень просто. Сложно
их делать. Тут появились оценки рынка
журнальной печати. Но мы их «немно-
го покритикуем» в следующем номере.

НЕУДОВЛЕТВОРЕННЫЕ
ЖЕЛАНИЯ
Прям название для порнофильма полу-
чилось. К нам в январе обратились две
зарубежные компании, занимающиеся
исследованиями рынков. Видимо, кто-
то из производителей оборудования
или материалов для полиграфии «зака-
зал» им нашу страну. Есть и организа-
тор полиграфических выставок, кото-

РЫНОК
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которое время ничем не хуже. А есть
еще и нефтедобывающие регионы...

СКОЛЬКО ЖЕ У НАС...
... офсетных типографий. Главный ре-
дактор ГАРТ считает, что в России есть
около тысячи нормальных полиграфи-
ческих предприятий, использующих
оборудование для листовой и рулон-
ной печати. Меньше половины их на-
ходятся в Москве и ближнем Подмос-
ковье. В эту оценку НЕ ВХОДЯТ сало-
ны цифровой печати и «ксероксы рай-
онного масштаба». 

Оценка в 1 тыс. нормальных офсет-
ных производств сходится с оценками
поставщиков оборудования. Но если
годовой объем нашего рынка полигра-
фической продукции составляет что-
то около 2,5 млрд долл., то средний
оборот «нормальной типографии» по-
лучается 2,5 млн долл? 200 тыс. в ме-
сяц? Не слишком ли много? Надо по-
думать по этому поводу. Продолжим в
следующем номере. 

рый тоже хочет, видимо, составить кон-
куренцию нашему монополисту. А уже
в начале февраля объявилось россий-
ское отделение крупной мировой кон-
салтинговой фирмы с просьбой быст-
ренько рассказать о российском рынке
бумаги и о том, чего здесь не хватает. 

Активность очень высокая, причем,
все задают вопросы, на которые отве-
тов нет. Ну кто знает, сколько всего у
нас в России типографий? Вопрос в
том, что такое типография. Есть не-
сколько тысяч предприятий, которые
занимаются производством полигра-
фической продукции. Начиная от ги-
гантов по российским масштабам, та-
ких как «Алмаз-Пресс», и заканчивая
салоном с одной цифровой машиной
DC 12. 

А если вспомнить наши региональ-
ные поездки, то есть еще сотни район-
ных типографий, многие из которых до
сих пор используют высокую печать,
имеют штат 15 человек, а оборот около
2 тыс. долл. в месяц (мы три года назад
придумали им новое название — «ксе-
роксы районного масштаба»). Такую
типографию может, видимо, заменить
копировальная машина стоимостью 
1 тыс. долл. Что тут можно посчитать?
Нужно рассматривать разные сегменты
отдельно. 

ГЕОГРАФИЯ
Еще проблема в том, что Россия — ог-
ромная страна. Причем, года полтора
назад главного редактора ГАРТ, у кото-
рого проблемы с географией, нагрузи-
ли информацией о том, что за Уралом
в России живет всего 8 млн человек.
Пришло время разобраться с вопро-
сом. Население зауральских земель
России, оказывается, составляет более
30 млн. Вот так. Распределено оно, ко-
нечно, очень неравномерно, так же,
как и полиграфические мощности в
тех краях. Но богатства работающих
на российском рынке поставщиков
оборудования, нам кажется, в ближай-
шие годы прирастать будут именно Си-
бирью. 

На европейской части нашей стра-
ны, видимо, никаких сюрпризов уже не
произойдет. Бизнес «на автомате» По-
волжье-Ростов-Екатеринбург поти-
хоньку заканчивается. И другая тройка,
например, Новосибирск-Красноярск-
Владивосток может оказаться через не-
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ских типографий, не имевших пока
ЦПМ, рассматривают вопрос ее
приобретения. Ну, с точки зрения
этого вопроса, Россия, видимо, не-
европейская страна. У нас этот про-
цент существенно меньше, хотя во-
прос в том, какие типографии ис-
следователи опрашивали в Европе.
Видимо это исследование стало не
последним аргументом для Canon.

Интересно, что если обратиться к
истории развития рынка коммерче-
ской цифровой печати, то компания
Xerox вышла на него в 2000 г. и по-
обещала, что к 2004 г. объем про-
даж ее оборудования в этот сектор
превысит объем продаж оборудо-
вания Heidelberg. С тех пор произо-
шло много событий, повлиявших на
развитие рынка полиграфического
оборудования. В связи с общим спа-
дом в традиционной полиграфии,
судя по всему, амбиции Xerox реа-
лизованы, по крайней мере, в от-
дельных странах. Сказать, что типо-
графии стали покупать цифровые
печатные машины вместо офсетных
машин Heidelberg, наверное, нель-
зя. Просто существенно вырос ры-
нок услуг цифровой печати, а про-
дажи новых офсетных печатных ма-
шин серьезно сократились. В России
эта тенденция была очень характер-
ной, ведь в 2000 г. у нас цифровые
типографии можно было по паль-
цам пересчитать.

ОФСЕТ?
НЕ ТОЛЬКО
В 2006 г. начался процесс реструк-
туризации в «Ксерокс Евразия». По
нашим данным, российское пред-
ставительство Xerox становится те-
перь самостоятельной единицей, а
«Ксерокс Евразия» поднимается на
следующую ступеньку в иерархии
корпорации. Скорее всего немного
времени осталось до того момента,
когда в совет директоров Xerox вой-
дет человек из России. 

По достоверным слухам основ-
ной конкурент Xerox — компания
Canon с выпуском новых цифровых
печатных машин imagePRESS тоже
собирается обратить особое внима-
ние на российский рынок коммер-
ческой печати. Успехи Xerox не да-
ют, видимо, покоя. 

Вопрос, конечно, в чем это «осо-
бое внимание» будет заключаться,
но планы Canon на мировом поли-
графическом рынке вполне гранди-
озные. И если компания такого мас-
штаба принимает решение о выходе
на новый рынок, то можно быть спо-
койным, она с этой задачей спра-
вится. Мы задались вопросом, в чем
причина такого интереса к рынку
коммерческой печати, и выяснили,
что одна из исследовательских
фирм «оценила» в 2004 г. потенци-
альный рынок систем цифровой пе-
чати. Оказалось, что 55% европей-

ОФИЦИАЛЬНАЯ СТАТИСТИКА
Наш Росстат в этот раз опять от-
личился. По его информации,
производство журналов в Рос-
сии сократилось в 2005 г. на
четверть. Вдумайтесь, состави-
ло только 75% от объема 2004.
И это опять совсем не смешно,
при том, что и «Алмаз-Пресс»,
и «Пушкинская площадь» ра-
портуют о росте объемов про-
изводства, а издательские дома
постоянно выводят на рынок
новые журналы. Можно, конеч-
но, понять и федеральную
службу. Издателей много, а их
там мало. Попытались перейти
на новую систему отчетности
издательств, но никто правиль-
ные данные не сдает.

Раз в год мы публикуем свое
«мнение» по поводу данных
Росстата. Оно не меняется.
Пусть лучше считают произве-
денные в России магистраль-
ные электровозы. Их сделали в
2005 г. 107 штук. В два раза
больше, чем в 2004. А полигра-
фию пусть оставят в покое.
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