
ГАРТ: Людмила Михайловна, расска-
жите, что из себя представляет поли-
графическая группа Locus Standi?
Л. С.: В состав группы входят несколько
подразделений. В первую очередь —
это полиграфическое предприятие,
включающее типографию, дизайн-сту-
дию и препресс-бюро. 

В нашей типографии большой набор
послепечатного оборудования и рабо-
тают две офсетные печатные машины
— Heidelberg Speedmaster SM 74–5 и
SM 102–4. Еще у нас есть отдел, специа-
лизирующийся на трафаретной печати.
Мы размещаемся на трех площадках:
головной офис и дизайн-студия — в
районе Сухаревской площади, типогра-
фия — в районе ВДНХ, а трафаретная
печать — на Войковской. Всего на сего-
дняшний день в Locus Standi работают
130 сотрудников. 
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Людмила
Михайловна
СНИТЕНКО
Locus standi

Директор 
по производству

Мы развиваем поли-
графию, но не собст-
венную, а зарубеж-
ную. Создаем там
новые производст-
венные мощности 
и рабочие места 

А. Романов (с. 3)

Шутки кончились.
Продажи оборудо-
вания существенно
упали

А. Амангельдыев (с. 20)

Лизинговые компа-
нии вынуждены при-
лагать больше уси-
лий, чтобы привлечь
новых клиентов и
удержать старых

А. Рыбаков (с. 24)
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ЧТО
ПОКАЖУТ
на drupa

с. 20

БОРЬБА ТЕХНОЛОГИЙ

ГАРТ: Олег Степанович, этот номер
ГАРТ посвящен технологиям СТР. У Вас
ведь уникальный опыт работы с этими
системами — в типографии «Алмаз-
Пресс», теперь здесь, в «Медиа-Прес-
се». Поделитесь своими соображения-
ми по поводу перспектив технологии
СТР в России.
О. Г.: Когда мы в 1998 г. закупали сис-
тему СТР «Алмаз-Пресс», это еще
считалось экзотикой. А когда отработа-
ли на ней полтора-два года, все начали
интересоваться. Сейчас, по крайней
мере, над человеком, собравшимся
покупать СТР, уже никто не смеется.
Все интересуются: какой фирмы, како-
вы формат, разрешение, тип пластин?
Можно считать, что победа СТР оче-
видна, и это уже навсегда. Если сегодня
сравнить традиционные технологии и
СТР, то СТР явно выиграет. 

(Продолжение на с. 4)(Продолжение на с. 6)
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ТЕХНОЛОГИИ СТР
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Комментируя тему номера, надо ска-
зать, что большинство продавцов сис-
тем СТР в 2003 г. поработали очень хо-
рошо. По крайней мере, Heidelberg,
Creo и AGFA имеют на сегодня прибли-
зительно равные доли рынка, котрые в
сумме составляют по числу установок
не менее 80% рынка. Правда, установ-
ка установке — рознь. И об этом мы
размышляем на с. 30.

Видимо, всех интересует, как будет
идти процесс приватизации государст-
венных типографий. В недавнем интер-
вью газете «КоммерсантЪ» замести-
тель министра РФ по делам печати,
телерадиовещания и средств массовых
коммуникаций В. Григорьев сказал, что
приватизация государственных типо-
графий завершится не раньше 2006 г.
Кроме того, он предположил, что если
развивать полиграфическую отрасль
соответствующим образом, то Россия
сможет заняться экспортом полигра-
фической продукции. 

Ключевое слово здесь «развивать».
Отрадно, что В. Григорьев принформи-
рован о серьезном конкурентном
давлении, которому подвергаются
крупные российские полиграфические
предприятия. Зарубежные производст-
ва имеют более низкие цены на бумагу
и картон, а импортеры их продукции —
льготные ставки таможенных пошлин.
Речь идет не только о Западе, но и о
бывших союзных республиках. 

Оказывается, пока российские пред-
приятия не могут предложить издате-
лям полного комплекса услуг, льгота по
импорту сохранится. Как только ситуа-
ция изменится — льготу на импорт го-
товой печатной продукции отменят. 

Этот вопрос обсуждается уже много
лет. Скажем, в России нет пока поли-
графических предприятий, которые
производят журналы методом глубо-
кой печати. Но и в Украине таких пред-
приятий нет, однако преимущества,
которые украинские предприятия полу-
чают благодаря льготам, дают им воз-
можность демпинговать по полной
программе не только на журнальном
рынке, но и на рынках упаковки и эти-

кетки. Да, мы развиваем полиграфию,
но не собственную, а зарубежную. Со-
здаем там новые производственные
мощности и рабочие места. Если будем
продолжать ее развивать, то может
оказаться поздно заниматься своей,
чтобы делать продукцию на экспорт.
Цена вопроса — 20 млн долл. в год, ко-
торые государство получает в качестве
пошлин на импорт бумаги. Не надо от-
менять льготы, нужно просто распрост-
ранить их на импортную бумагу. Это
смешная сумма по сравнению с инвес-
тициями, необходимыми для развития
полиграфической промышленности, но
такая отмена может обеспечить
реальное развитие. 

Андрей Романов,
главный редактор

P. S. Хотелось бы напомнить, что мы
продолжаем перепись населения. С
этим номером анкеты будут разосланы
читателям из второй сотни тех, чья фа-
милия начинается на букву «К». Повто-
рюсь, мы исключаем из базы всех, кто
не прислал нам заполненную анкету.
Те же, кто по какой-либо причине не
смог сделать этого до оговоренной
даты, могут бесплатно подписаться за-
ново на нашем сайте www.gart.ru.

Вывод пластин на 
устройстве СТР и печать:
типография «Новости»

Бумага мелованная матовая
Galerie Art Silk плотностью 130 г/м2

предоставлена фирмой «Комус»
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следующий раз там уже дру-
гая команда. И это происхо-
дит гораздо чаще, чем я се-
бе раньше представлял. А
вот крупные, вроде «СПИД-
Инфо» или «Комсомолки»,
без проблем перешли на
СТР. 

Но это в Москве просто.
Можно перейти улицу и по-
советоваться с каким-ни-
будь специалистом. Когда
люди приезжают из других
городов — у них представ-
ление о процессе очень сво-
еобразное. Они сидят себе в
каком-нибудь маленьком
городе — варятся в собст-
венном соку. Один человек
и верстает, и сканирует, и
ему даже поговорить не с
кем на эту тему.
ГАРТ: А если взять на обуче-
ние выпускника техническо-
го вуза? Сколько времени
уйдет на его подготовку в
качестве специалиста по до-
печатной подготовке?
О. Г.: Не меньше года. Но
это — минимум. А так года
два-три уйдет, причем при
наличии хорошего настав-
ника — технолога, специа-
листа по допечатной подго-
товке. Новичок должен
понять, какова взаимосвязь
процессов на производстве.
Все знания должны быть си-
стематическими. 

Но специалистов мало,
они загружены, обучать не-
кому. Сделать самому ка-
кую-то работу можно за две
минуты, а чтобы научить де-
лать так же другого, понадо-
бится как минимум полчаса.
У нас, правда, уже назрела
такая ситуация, что мы вы-
нуждены задуматься об обу-
чении и планируем, как его
лучше организовать. 

Что сегодня происходит в
Москве? Предлагается мно-
жество курсов: 40 часов — и
ты специалист по сканиро-
ванию, верстальщик. В мое
время, чтобы стать ретуше-
ром или цветокорректором,
надо было посвятить учебе
от полугода до года при ус-
ловии, что ты работаешь
каждый день с наставником.
ГАРТ: Но тогда и техника
была не такая! Приходилось

графия сваливает все на за-
казчиков, а заказчики недо-
вольны типографией, и час-
то самым простым выходом
видится возврат обратно к
пленкам. Нам дали, мы
отпечатали — и душа не
болит. В такой ситуации вне-
дрение СТР может обер-
нуться дополнительной
головной болью.
ГАРТ: При использовании
СТР возникает проблема с
цветопробой. Для журналь-

ной типографии это, види-
мо, важно? 
О. Г.: К цветопробе отноше-
ние сегодня уже изменилось.
Все понимают, что это некий
недостижимый эталон, к ко-
торому можно приблизиться
в той или иной степени. Есть,
правда, клиенты, которые
приносят Chromalin для га-
зеты. Хотят, чтобы получи-
лось так же. Приходится
объяснять, что на газетной
бумаге это воспроизвести
невозможно. Так что дело не
в наличии той или иной тех-
нологии — будь то СТР, цве-
топроба или что-то другое, а
в отсутствии у клиента пони-
мания сути процесса.

В «Алмаз-Пресс» мы
много общались с заказчи-
ками. Приходили к нам и
дизайнеры, и специалисты
по сканированию. Мы про-
водили специальные семи-
нары, разбирали качество
уже отпечатанных журна-
лов, определяли, по чьей
вине произошли те или иные
ошибки. Это давало хоро-
ший эффект.
ГАРТ: Заказчики все еще
приезжают на печать?
О. Г.: Да, в некоторых изда-
тельствах почему-то счита-
ют, что надо ездить в типо-

графии, контролировать
каждое действие печатника.
Люди часто просят, напри-
мер, добавить зеленой крас-
ки и очень удивляются, что у
нас такой нет. 

У меня в типографии на-
лаженный технологический
процесс, нормальная бума-
га, хорошие краски, есть
шкалы, по ним выдержива-
ются определенные плотно-
сти, соблюдается баланс по
серому. В настоящий мо-
мент техника развита на-
столько, что вмешательство
человека в печатный про-
цесс должно быть мини-
мальным. Машина лишь
фиксирует на бумаге то, что
заложено в файл, и если что-
то не так, то это проблемы
допечатной подготовки. За-
казчик может, конечно, по-
просить «убавить» и «при-
бавить», чтобы исправить
ошибки, но нельзя этим зло-
употреблять. Разумный
заказчик, очень быстро пой-
мет, что качество у нас хоро-
шее, и единственным его
требованием будет, чтобы
оно оставалось стабильным 
ГАРТ: Тем не менее, при
наличии СТР приходится
работать и с пленками заказ-
чиков? 
О. Г.: Да, есть масса заказ-
чиков, которые говорят, что
им до сих пор выгоднее пре-
доставлять свои пленки.
Иногда я вижу, что один и
тот же заказчик приносит то
синеватые, то красноватые
пленки. 

Это значит, что он выво-
дит их в разных местах, а
значит, ни о какой стабиль-
ности допечатного процесса
речь не идет. Просто выве-
ли, где дешевле — и все. Но
постепенно число таких кли-
ентов сокращается. Думаю,
со временем подавляющее
большинство будет сдавать
файлы, а формы будут де-
латься на СТР.
ГАРТ: Тем не менее, процесс
перехода идет медленно?
О. Г.: Да, одни говорят, что
так привыкли, другие просто
не хотят. С небольшими из-
дательствами вообще слож-
но: объяснишь им все, а в

Олег Степанович ГУРУЛЕВ
(Продолжение. Начало на с.1)

Я думаю, что нас ожидает се-
рьезный прорыв. СТР-плас-
тины позволяют сэкономить
значительное время на при-
ладке и исключить такой тру-
доемкий этап, как монтаж.
Монтажистки, как правило,
не двухметрового роста, по-
этому идеального совмеще-
ния добиться не удается. То
глаза у человека «не сидят»,
то текст вывороткой. Всегда
приходится искать какой-то
компромисс при печати. И
потом, при копировании
что-то не прижалось или где-
то царапнули... Так что в лю-
бом случае традиционный
процесс — это большие вре-
менные затраты, большее
количество людей.
ГАРТ: За какое время можно
освоить СТР? Расскажите,
как система «врастает» в
производственный процесс?
Есть ли какие-то сложности
при внедрении?
О. Г.: Я могу сказать про
«Алмаз-Пресс», где эта тех-
нология была внедрена до-
статочно легко. Но надо учи-
тывать, что там был уже к
этому времени большой от-
дел допечатной подготовки
с отлаженными технология-
ми и высококвалифициро-
ванными специалистами. 

А вообще в России, мне
кажется, сегодня большие
проблемы с препрессом во
многих типографиях. Для
полиграфического предпри-
ятия отдел допечатной под-
готовки — как черный ящик.
В нем все время что-то «за-
висает» и «слетает». Когда
нужно срочно, там все де-
лается медленно. Это
раздражает. И хорошие спе-
циалисты стоят денег. Руко-
водитель должен во всем
разбираться, а для этого
нужно «повариться» в поли-
графии лет 10–15. Многие
даже не понимают, зачем
надо покупать новый Macin-
tosh, когда и этот, вроде, не
старый — куплен всего пять
лет назад.

При плохой организации
допечатного процесса типо-

К сожалению,
институт глав-
ных технологов 
в России 
практически
разрушен



крутить ручки, щелкать пе-
реключателями.
О. Г.: Неважно, что крутить.
Важно понимание общих
принципов! Мне проще, по-
тому что я в свое время де-
лал цветоделение вручную,
с помощью фотоаппарата. Я
понимаю, что такое двухсту-
пенчатый метод маскирова-
ния, который лежит в основе
любого современного ска-
нера. Если это понимаешь,
то неважно, на каком скане-
ре работать. Надо только за-
помнить, где какая кнопка, а
уж это дело наживное. 

Когда появились цвето-
корректоры, никто же не
объяснял, как правильно
сканировать, по каким пара-
метрам определить, что
хорошо, а что плохо. А гра-
мотный специалист должен
четко знать, что сделал свою
работу хорошо, и уметь до-
казать это. И у нас появились
со временем хорошие спе-
циалисты, которые сами до
всего дошли. Это более ка-
чественные знания. Таких
специалистов на всю Россию
было очень немного. При-
чем на каждом предприятии
был руководитель участка,
который, как дирижер, со-
гласовывал и контролировал
действия всех остальных.
Было несколько репроцент-
ров, которые работали на
всю Москву. 

Когда появились настоль-
ные издательские системы и
сканеры, издательства стали
сами заниматься допечат-
ной подготовкой. Сначала
люди наделали ошибок, но
теперь все поняли, делают
лучше и могут обучать дру-
гих. Даже в Америке пере-
ход на настольные издатель-
ские системы был довольно
тяжелым. Что уж говорить
про Россию, где и перест-
ройка, и перестрелка, и раз-
рушение полиграфии — все
совпало. И теперь мы вы-
нуждены пожинать плоды. 
ГАРТ: Олег Степанович, а
тяжело работать главным
технологом?
О. Г.: Непросто. Функций
много, ответственность
большая. Технолог должен

разобраться с оборудовани-
ем — что оно может делать,
а что нет. «Медиа-Пресса»
традиционно считается га-
зетной типографией, а ведь
у нас есть очень большой
цех листовой печати. В его
составе самые современные
многокрасочные машины.
Печатаем журналы, про-
спекты, рекламу и упаковку.
У нас сейчас около 60 еди-
ниц оборудования, которое
надо заново проверить, что-
бы потом производственный
отдел мог четко говорить
клиенту, что мы гарантиро-
ванно можем, а что нет. Если
соблюдать технологию, то и
проблем никаких не будет.

К сожалению, институт
главных технологов в России
практически разрушен, а
ведь на производстве обяза-
тельно должен быть чело-
век, который отвечает за со-
блюдение технологического
процесса и знает, как нужно
обращаться с оборудовани-
ем. Ведь в первую очередь
надо поддерживать машину
в нормальном состоянии.
Многие проблемы возника-
ют из-за того, что за обору-
дованием не ухаживают. Ви-
нят что угодно: бумагу, крас-
ки, только не себя. 

Руководство некоторых
типографий экономит на
всем, покупает самые деше-
вые расходные материалы у
никому не известных постав-
щиков. В целях экономии
смешивают краску одного
производителя с краской
другого, не понимая, что
универсальных красок нет.
Это все приводит к пробле-
мам в производстве и дол-
жен быть технолог, который
бы жестко сказал, что так де-
лать нельзя.

Мне, например, несколь-
ко раз в день звонят разные
поставщики и спрашивают:
«А что Вы у нас ничего не бе-
рете?» А что я буду брать у
фирмы, о которой даже не
слышал? Я знаю, у кого ка-
кие краски, пластины, рези-
ны, химия. Все-таки не пер-
вый день на этом рынке. 
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Есть еще и представительст-
во в СПб. 
ГАРТ: На вашем сайте пред-
лагается множество различ-
ных сувениров. Это бизнес
или просто дополнение к
другим услугам?
ГАРТ: Это самостоятельный
отдел, созданный еще в
1997 г. по настойчивым по-
желаниям наших клиентов,
нуждавшихся в комплекс-
ном обслуживании. Мы вы-
пустили каталог совместно с
сувенирной компанией, нас
удовлетворил полученный
результат и поэтому мы со-
здали собственное подраз-
деление. Сейчас выпускает-
ся два каталога под общим
названием «Дарите подар-
ки!», один из них — это про-
моушн-сувениры, а другой
предлагает выбор VIP-суве-
ниров. На рынке сувенир-
ной продукции мы  занима-
ем устойчивые позиции,
имеем большой склад и ши-
рокий ассортимент. На эту
часть бизнеса сейчас прихо-
дится порядка 20% от об-
щего оборота компании. 
ГАРТ: И это интересно од-
ним и тем же клиентам?
Л. С.: Скажем так: если на-
чиналось все со старых за-
казчиков, то теперь оба под-
разделения «подтягивают»
клиентов друг другу.
ГАРТ: А с чего началось
формирование группы Locus
Standi?
Л. С.: Фирма возникла в
1995 г. как рекламное агент-
ство, а типография в ее со-
ставе появилась в 1999 г. —
летом этого года мы устано-
вили четырехкрасочную ма-
шину Heidelberg GTO 52, в
январе 2001 г. была установ-
лена полуформатная печат-
ная машина, ну а в 2003 г. —
Speedmaster полного фор-
мата.
ГАРТ: Интересно, что вы
приобрели «всего» четырех-
красочную машину. Этого
достаточно?
Л. С.: Да, для большинства
наших заказов возможнос-
тей этой машины достаточ-

но, ведь мы занимаемся, в
основном, журнальной и
книжной продукцией. Ну а
если нужно покрыть облож-
ку УФ-лаком, делаем это
трафаретной печатью. Тем
не менее, о покупке еще од-
ной машины — полнофор-
матной, двухкрасочной, с
секцией лакирования, ИК- и
УФ-сушками — задумыва-
емся.
ГАРТ: А кто Ваши заказчики?
Л. С.: Около половины
заказов мы получаем от
рекламных агентств, вторая

половина делится прибли-
зительно в равных долях
между государственными и
коммерческими предприя-
тиями. 
ГАРТ: Большинство типогра-
фий, работающих, как и вы,
на нескольких территориях,
жалуются на неудобства и
потери времени, которые с
этим связаны. А как у вас?
Л. С.: Вся проблема — в от-
сутствии коммуникации,
взаимодействия клиентско-
го, финансового и произ-
водственных отделов. Мы,
используя систему управле-
ния бизнесом Logicum PBS,
легко с этим справляемся. Я
со своего компьютера могу
отследить все этапы работы
с заказом. Когда размещает-
ся заказ из питерского пред-
ставительства, он тут же
появляется в производст-

венном графике. Если воз-
никает какой-то вопрос, мы
всегда можем обсудить его с
производством посредст-
вом электронных средств
связи. Мы работаем в еди-
ном информационном про-
странстве, что существенно
повышает эффективность
работы да и просто удобно.
ГАРТ: На московском рынке
у вас немало конкурентов,
которые имеют достаточно
похожие структуру и набор
оборудования. Как работа-
ется в таких условиях?
Л. С.: Нельзя сказать, что
просто. Прошедший год был
для нас достаточно слож-
ным, ведь цены на полигра-
фическую продукцию в
Москве постоянно снижают-
ся. На самом деле, возник-
новение большого числа
крупных журнальных типо-
графий реально обрушило
рынок.
ГАРТ: А рекламной продук-
ции у вас совсем мало?
Л. С.: Не больше 20%. 
ГАРТ: На журнальном рынке
сейчас высокая конкурен-
ция?
Л. С.: Да, это непростой ры-
нок. Но при отлаженной
производственной цепочке
на нем можно работать.
Внедренный на наших пред-
приятиях процессный под-
ход — опять же, благодаря
системе управления, позво-
лил упорядочить и сущест-
венно снизить расходы.
ГАРТ: Видимо, для журналь-
ного производства нужен
сбалансированный набор
оборудования. Наш опыт го-
ворит о том, что у каждой
типографии есть свои узкие
места.
Л. С.: У нас две печатные
машины и две фальцеваль-
ные — полуформатная и
полноформатная, два ВШРА
и две линии для бесшвейно-
го скрепления. Так что мы
уверенно себя чувствуем.
ГАРТ: Есть мнение, что рас-
тет рынок малотиражной
книжной продукции высоко-
го качества. Это так?
Л. С.: Да, мы печатаем мно-
го таких книг. 
ГАРТ: А что это за издания?
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Л. С.: Самые разные. Быва-
ют заказы от госпредприя-
тий, а бывают корпоратив-
ные издания. У нас есть свое
ниткошвейное оборудова-
ние и пооперационный пе-
реплет, так что мы печатаем
очень красивые и качествен-
ные книги тиражом от
500 до 10 тыс. экземпляров. 
ГАРТ: Людмила Михайлов-
на, с установкой системы
СТР Вам пришлось создать
еще один отдел допечатной
подготовки?
Л. С.: Сначала — да. Но те-
перь препресс-бюро у нас
делится на две части: верст-
ка размещается на Сухарев-
ской, а непосредственно вы-
вод фотоформ и пластин —
в типографии на ВДНХ. Фо-
товывод только первое вре-
мя стоял у нас здесь, на
Щепкина, с приобретением
СТР он переехал в типогра-
фию. 
ГАРТ: А фотовывод еще ис-
пользуется?
Л. С.: Да. Вся традиционная
линейка остается как ре-
зервное оборудование. По-
нятно, что у современной
техники очень высокий уро-
вень надежности, но в слу-
чае непредвиденных обсто-
ятельств, если СТР встает,
жизнь не должна останавли-
ваться.
ГАРТ: Изменилось что-то в
типографии с внедрением
технологии СТР?
Л. С.: Да. Процесс стал каче-
ственней, но немного доро-
же. Продавцы СТР утверж-
дают, что с сокращением
доли ручного труда он уде-
шевляется, но мы этого не
ощутили. Термальные плас-
тины стоят пока в два раза

Людмила СНИТЕНКО
(Продолжение. Начало на с.1)

Традиционная
линейка
остается как
резервное
оборудование. 
В случае не-
предвиденных
обстоятельств,
если СТР
встает, 
жизнь не долж-
на останавли-
ваться



дороже традиционных. На
сегодняшний день людей,
имеющих опыт работы на
СТР, нет, а их обучение так-
же стоит денег. В качестве
дополнительных затрат по-
явилась обязательная  рас-
печатка на широкоформат-
ном принтере, которая была
не нужна в случае с пленка-
ми. А стоимость принтера
сопоставима со стоимостью
копировальной рамы. Воз-
можно, это не столь сущест-
венные деньги, но это еще и
время. 
ГАРТ: Жалеете?
Л. С.: Нет, потому что время
приладки сократилось, пе-
чатникам работать удобнее,
снизилось количество брака
на допечатном участке и, как
следствие, простоев из-за
переделки печатных форм. 
ГАРТ: А аналоговая цвето-
проба требуется иногда?
Л. С.: Да. Мы в этом случае
выводим спуски на пленки и
делаем пробу с них, потом
выводим пластины на СТР и
с них печатаем.
ГАРТ: Но это разные устрой-
ства и растровые процессо-
ры. Вы потом в эту цвето-
пробу попадаете?
Л. С.: Попадаем. Если речь
не идет о каких-то особенно
сложных работах. Но с таки-
ми работами и при традици-
онном процессе возникают
проблемы.
ГАРТ: А на плоттере пробу
не делаете?
Л. С.: Нет! Мы даже не пыта-
емся калибровать этот про-
цесс. Есть, конечно, круг за-
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казчиков, готовых за это пла-
тить, но «попадать» потом на
печатной машине в то, что
получилось на плоттере —
дело неблагодарное. Мы
строго выдерживаем уста-
новленные стандарты по
шкалам. Соответственно,
препресс тоже обеспечивает
соответствие стандартам. Ес-
ли у заказчика допечатной
подготовкой занимаются ква-
лифицированные люди, мы
гарантируем отличный ре-
зультат. 
ГАРТ: В начале нашей беседы
Вы упомянули о филиале в
СПб. Для чего он был создан?
Л. С.: В основном там про-
двигается сувенирная про-
дукция. Кроме того, в
последнее время цены на по-
лиграфическую продукцию
стали там выше московских,
несмотря на близость Фин-
ляндии. Еще полтора-два го-
да назад ситуация была об-
ратная. 
ГАРТ: То есть СПб теперь пе-
чатается в Москве?
Л. С.: Да, а Москва — на Ук-
раине. Если серьезно, то на
рынке рекламно-коммерчес-
кой полиграфии СПб есть се-
рьезные типографии, а вот
высококачественную жур-
нальную продукцию тира-
жом до 10 тыс. экз. там прак-
тически никто не печатает.
Мы же, благодаря наличию
распределенной системы
управления, можем очень
оперативно выполнять такие
заказы.

НОВОМАШ: ЗАВЕРШЕНИЕ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ

Группа «Нисса» и КПЦ «Полиграфмаш» прекращают
действие соглашения о СП «Новомаш», что влечет за
собой в дальнейшем независимое развитие каждой из
сторон. 

Принятие этого решения связано с интересами дела
и дальнейшими перспективами развития двух пред-
приятий, поскольку основная цель их объединения —
придание стимула производству со стороны опытной
коммерческой организации Группы «Нисса» — достиг-
нута. 

Все обязательства перед клиентами, принятые на
себя СП «Новомаш», будут выполняться в строгом со-
ответствии с ранее оговоренными условиями.



ГАРТ: Сергей, этот номер
посвящен российскому рын-
ку систем СTР. Расскажите,
пожалуйста, как идут дела у
ГК «ВИП-Системы».
С. С.: Дела идут неплохо. В
прошедшем году мы устано-
вили четыре системы Esko-
Graphics PlateDriver: две — в
Москве и по одной — в Ко-
строме и Киеве. Кроме того,
мы поставили в Новоси-
бирск устройство СТР фир-
мы ECRM.
ГАРТ: Поскольку Киев к Рос-
сии все-таки не относится,
результат на российском
рынке — четыре установки?
С. С.: Верно. Я упомянул о
Киеве потому, что наши ук-
раинские коллеги поставили
CTP-систему на крупнейшее
украинское полиграфичес-
кое предприятие — «Блиц-
Принт». Эта компания давно
использует допечатное обо-
рудование компании Purup,
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вошедшей в Esko-Graphics.
Ранее мы поставили им два
фотовыводных устройства
полного формата Purup
ImageMaker B1, теперь —
полноавтоматическую систе-
му СТР Esko-Graphics Plat-
eDriver 8 Auto с фиолетовым
лазером мощностью 42 мВт.
ГАРТ: Теперь ГК «ВИП-Сис-
темы» — эксклюзивный по-
ставщик оборудования
Esko-Graphics в России?
С. С.: Да, и не только в Рос-
сии — мы эксклюзивно
представляем фирму Esko-
Graphics и в странах СНГ.
ГАРТ: Все ваши клиенты, по-
купатели СТР фирмы Esko-
Graphics — крупнейшие
журнальные типографии.
Как владельцы устройств
оценивают результаты их
внедрения?
С. С.: Спросить, разумеется,
лучше у них, но внедрение
проходит успешно, отзывы
положительные. Хотелось
бы отметить, что все типо-
графии журнальные, но до-
статочно разные. Например,
в «Московской типографии
№13», где работают новые
листовые печатные машины,
до приобретения СТР-уст-
ройства отсутствовала соб-
ственная допечатная подго-
товка, и теперь практически
весь объем форм делается
на нем. А ГУИПП «Костро-
ма», наряду с большим объ-
емом высококачественных
журналов, выпускает другие

виды продукции, для кото-
рых используются традици-
онные офсетные пластины. 
ГАРТ: Есть мнение, что СТР
требуют высококвалифици-
рованного персонала. Это
ведь тоже дополнительные
затраты?

С. С.: Такое мнение можно
назвать условно правиль-
ным. Здесь все зависит от
того, насколько профессио-
нально и качественно по-
ставщик оборудования про-
ведет обучение сотрудников
клиента. То есть, непремен-
ным условием успешного
освоения CTP технологии
можно считать тщательное
обучение персонала. В той
же 13-й типографии сотруд-
ники начали нормально ра-
ботать уже через две недели

после установки полноавто-
матической системы СТР. А
загрузка там была очень се-
рьезная — потребление пла-
стин для СТР очень быстро
достигло нескольких тысяч
квадратных метров!

Тем не менее, квалифи-
цированных операторов для
СТР, как Вы правильно заме-
тили, сегодня не хватает. На
мой взгляд, эту проблему
можно решить, просто пере-
обучив специалистов поли-
графического предприятия,
ранее занимавшихся допе-
чатной подготовкой. 

Это с одной стороны, а с
другой — технология CTP
чрезвычайно эффективна в
тех типографиях, где много
монтажей. 
ГАРТ: Скажите, пожалуйста,
не наблюдается ли рост ин-
тереса средних и малых ти-
пографий к технологии СТР? 
С. С.: По идее, такой инте-
рес должен возникать, но
мы его пока не наблюдаем.
Может быть, потому, что ра-
ботаем, в основном, с круп-
ными типографиями. По
прогнозам из разных источ-
ников, быстрее должны рас-
ти объемы продаж уст-
ройств меньшего формата,
однако информация компа-
нии Esko-Graphics говорит о
другом. Пока наиболее
динамично во всем мире
развивается именно рынок
устройств СТР полного фор-
мата, то есть В1. Причем

Сергей СПИЛКА
«ВИП-Системы»,
Москва

Директор

По прогнозам,
быстрее долж-
ны расти объе-
мы продаж
устройств
меньшего фор-
мата, однако 
информация
Esko-Graphics
говорит 
о другом

БЕСПЛАТНАЯ
ПОДПИСКА
Если Вы не получаете ГАРТ и ГАРТ digital, 
но хотели бы получать их регулярно — заполните и пришлите
в редакцию по факсу или по почте эту анкету. Аналогичную
анкету можно заполнить в Интернете на сайте www.gart.ru

Ваша фирма — это: 
Коммерческая типография
Газетная типография
Книжная типография
Журнальная типография 
Предприятие флексографской печати
Репроцентр, препресс-бюро
Рекламное агентство
Поставщик материалов или оборудования
Издательство

прочее 

Как адресовать Вам ГАРТ?
Фамилия: 

Имя:

Отчество:

Должность:

Название фирмы:

Адрес:



ТЕХНОЛОГИИ СТР

есть все основания полагать,
что эта динамика в ближай-
шие годы сохранится. 
ГАРТ: Большинство клиен-
тов ждут выставки drupa для
того, чтобы принять оконча-
тельное решение о покупке?
С. С.: Думаю, так сказать
нельзя, поскольку все клиен-
ты — разные. Например, не-
давно мы заключили кон-
тракт с одной типографией
на поставку сразу двух сис-
тем Esko-Graphics полного
формата, и он от этой вы-
ставки никак не зависел. Есть
и другие клиенты, которые
планируют приобрести СТР
до выставки. Но есть, конеч-
но, и те, кто хочет побывать в
Дюссельдорфе, чтобы убе-
диться в правильности выбо-
ра или купить оборудование
со стенда с выставочной
скидкой.
ГАРТ: Интересно, на данном
этапе уже можно говорить о
том, что СТР различных про-
изводителей стали практи-
чески одинаковыми, или
различия между ними все
еще существенны?
С. С.: На Западе действи-
тельно существует мнение,
что системы СТР стали про-
сто «коробочным продук-
том». Но я думаю, что совре-
менные системы близки не
настолько, чтобы считать их
одинаковыми. Есть некото-
рые нюансы. Мы, например,
стандартно даем трехлет-
нюю гарантию на лазер. Я не
знаю другого поставщика,
который предлагал бы такое
условие. Надо отметить, что
мы осуществляем техноло-
гическую поддержку всех
установленных систем, ис-
пользуем возможности уда-
ленной диагностики. 

Кроме того, в настоящий
момент клиенты очень ак-
тивно интересуются воз-
можностями программного
обеспечения, причем не
простыми функциями, а та-
кими, например, как гло-
бальные системы workflow c
возможностью распреде-
ленной подготовки и сдачи в
печать заказов. Общеизве-
стно, что фирма Esko-Gra-
phics образовалась после

слияния компаний Barco
Graphics и Purup-Eskofot, а
Barco всегда являлась одним
из лидеров на рынке про-
граммного обеспечения. Так
что у нас есть что предло-
жить клиентам. 
ГАРТ: Для этого типографи-
ям необходимы очень хоро-
шие каналы связи?
С. С.: Да, конечно, и у мно-
гих крупных типографий
нормальные Интернет-кана-
лы уже организованы.
ГАРТ: Есть ли какие-нибудь
изменения на рынке расход-
ных материалов?
С. С.: Особых изменений
пока нет, но, по нашей ин-
формации, минимум три
производителя планируют
представить на рынок собст-
венные фотополимерные
пластины для фиолетового
лазера. Цены на них будут
существенно ниже сего-
дняшних, а значит, перспек-
тивы у фиолетовых систем
очень хорошие. 
ГАРТ: О чем еще хотелось
бы рассказать читателям?
С. С.: Не так давно мы нача-
ли заниматься СТР-система-
ми для флексографии —
Esko-Graphics CDI (Cyrel Di-
gital Imager). Количество ус-
тановок этого оборудования
в России было очень невели-
ко. Но в первом квартале
2004 г. специалисты «ВИП-
Систем» установят четыре
новые систем CDI. Одна из
них уже устанавливается в
СПб, еще две системы будут
работать в Москве и одна —
в Казани. Кстати, производ-
ство устройств СТР для Esko-
Graphics — не самая
большая доля оборота. Ос-
новной объем продаж
составляет программное
обеспечение и оборудова-
ние для проектирования и
изготовления упаковки. На
выставке «Этикетка» мы со-
бираемся представить одно
из таких устройств — режу-
щий плоттер для изготовле-
ния макетов картонных ко-
робок Kongsberg XL20. 



ГАРТ: Николай, Ваша компания постав-
ляет оборудование Heidelberg на рос-
сийский рынок уже достаточно долгое
время?
Н. П.: Поставками допечатного обору-
дования фирмы Linotype-Hell мы зани-
маемся с 1995 г. В 1996 г. заняли пер-
вое место по продажам этой техники в
Восточной Европе. Последующие годы
были также успешными. А в 1998 г.,
когда Heidelberg приобрел Linotype-
Hell, мы стали официальным дилером
и сервисным центром Heidelberg. 

В разное время еще несколько ком-
паний были дилерами Linotype-Hell и
Heidelberg, но они приходили и уходи-
ли. Мы же работали с этими продукта-
ми постоянно. Я считаю, что наше глав-
ное преимущество в том, что мы
уделяем большое внимание сервису
оборудования, которое поставляем. 
ГАРТ: Основными продуктами были
фотовыводные устройства и сканеры?
Н. П.: Да, причем мы продавали и об-
служивали профессиональное обору-
дование. Недорогими сканерами за
1 тыс. долл., которые в какой-то мо-
мент появились у Linotype-Hell, мы не
занимались из-за невозможности обес-
печить нормальный сервис по причине
их конструктивных недоработок. 

Клиенты у нас серьезные и требова-
тельные. Всех здесь перечислить невоз-
можно, скажем только, что их
около 200. И это как флагманы поли-
графической отрасли, известные всей
стране, так и небольшие коммерческие
типографии, препресс-бюро и реклам-
ные агентства.
ГАРТ: Интересно, сколько всего за вре-
мя вашей работы было продано фото-
выводных устройств?
Н. П.: Трудно сказать точно, цифра
близка к 150.
ГАРТ: Ну а в определенный момент по-
явились системы СТР, и вы начали за-
ниматься и их продажами?
Н. П.: Да. Как и все. У нас на сегодняш-
ний день установлены две системы — в
Иркутске и в Москве.
ГАРТ: Обе с фиолетовым лазером?
Н. П.: Да. Еще в 2002 г. к нам обратил-
ся наш хороший партнер — «Иркутская
областная типография», и по их прось-
бе мы занялись серьезным исследова-
нием рынка CТP и предложений на нем.
Мы встречались со многими специали-
стами из Heidelberg, Glunz&Jensen и
других компаний. В результате даже из-
дали брошюру о различных технологи-
ях СТР. Главный вывод, который был
сделан: перспективы у систем с фиоле-
товым лазером лучше, чем у термаль-
ных. Именно поэтому мы поставили в
«Иркутскую областную типографию»
Heidelberg Prosetter с фиолетовым лазе-
ром. Prosetter — очень хорошая систе-
ма, печатники ее хвалят.

Но самое интересное в этой истории
то, что мы получаем запросы на бро-
шюру по CТP и от конкурентов. Из это-
го я делаю вывод, что в России пока
еще немного людей, хорошо разбира-

ющихся в различных аспектах приме-
нения этой технологии.
ГАРТ: Но фиолетовые устройства могут
работать на разных пластинах. Какую
технологию предлагаете сегодня вы?
Н. П.: Наша позиция пока заключается
в следующем: на сегодня серебросо-
держащие пластины являются прове-
ренной технологией. И если к нам завт-
ра придет клиент, которому устройство
СТР будет нужно немедленно, мы
предложим ему систему, работающую
именно на этих пластинах. Если же
клиент скажет, что система ему нужна
только через несколько месяцев, то мы,
возможно, рассмотрим и вариант с СТР

под фотополимерные пластины. Что
касается устройства Prosetter, то цена
вопроса перехода с одной «фиолето-
вой» технологии на другую — замена
проявочного процессора. 

По нашим данным, устройств, ис-
пользующих серебросодержащие пла-
стины, в Европе продается все меньше
и меньше. Но, с другой стороны, повы-
шенный спрос на фотополимерные
пластины привел к тому, что сроки их
поставки выросли существенно — до
нескольких месяцев.
ГАРТ: А что говорят ваши клиенты, ко-
торые приобрели системы СТР?
Н. П.: Они очень довольны. Причем,
это не простые слова. Технология
работает, существенно упрощает и ус-
коряет производственный процесс,
позволяет повысить качество продук-
ции. Печатники предпочитают пласти-
ны, изготовленные по CТP-технологии.
ГАРТ: Пластины для СТР поставляете?
Н. П.: Нет, если только это не исключи-
тельный случай, когда заказчик хочет
все получать из одних рук. Мы за десять
лет работы никогда не занимались по-
ставками материалов. Этот бизнес не
укладывается в существующую струк-
туру InitPress. Нам пришлось бы созда-
вать для этого отдельную организацию. 

У нас есть договоренности с ведущи-
ми поставщиками пластин, работаю-
щими на российском рынке. Они
принимают на себя обязательства по
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поставке материалов для наших клиен-
тов, готовы держать под них запас плас-
тин. Пока нас серьезно ни разу не под-
водили. Конечно, надо сказать, что, по
нашему мнению, цены на пластины для
СТР сегодня в России несколько завы-
шены. Они соответствуют европейским
ценам двухлетней давности. Я не ис-
ключаю того, что мы начнем заниматься
поставкой пластин, когда станет ясно,
что цена квадратного метра является
определяющей при выборе системы. 
ГАРТ: То, что вы продаете те же самые
системы, что и Heidelberg, не мешает?
Н. П.: Мы нашли общий язык с «Гей-
дельберг СНГ», и никаких проблем не
возникает. 
ГАРТ: А вообще, у бизнеса по продаже
СТР есть какие-то характерные особен-
ности?
Н. П.: Продавать системы СТР намного
сложнее, чем, скажем, фотовыводные
устройства. Необходимо исходить из
конкретных технологических процес-
сов, предлагать клиенту решение, ко-
торое на самом деле будет учитывать
все его потребности. Само устройство
должно находиться недалеко от печат-
ной машины, это всем ясно. Но наши
типографии часто построены исходя из
других принципов. Участок допечатной
подготовки существует практически
отдельно, типография может вообще
находиться на другой территории.
Программное обеспечение, которое
мы предлагаем, позволяет строить сво-
его рода распределенные системы: ря-
дом с устройством СТР есть простой
компьютер, на котором нужно бук-
вально нажать одну кнопку для того,
чтобы начать экспонирование пласти-
ны. Основную же работу делают спе-
циалисты по допечатной подготовке,
сидя на своих рабочих местах. И две
установленные нами системы работают
именно по такой схеме. 
ГАРТ: Интересно, а кто ваши перспек-
тивные клиенты?
Н. П.: Несмотря на распространенное
мнение, что больше всего будут прода-
ваться устройства СТР полного форма-
та, у нас намного больше запросов на
полуформатные устройства. Мы уже
продали четвертое полуформатное ус-
тройство СТР. 
ГАРТ: А традиционные технологии
клиенты сохраняют?
Н. П.: Мы рекомендуем иметь на вся-
кий случай и ту, и другую технологию.
Ведь каким бы железным ни было обо-
рудование, оно имеет свойство выхо-
дить из строя. А когда устройство СТР
работает на несколько машин и ника-
кого резерва нет, то из-за его поломки

может просто встать вся типография.
Поэтому традиционный процесс в ти-
пографии должен тоже быть. 
ГАРТ: И фотовыводные устройства еще
продаются?
Н. П.: Да, и очень активно. Только за
декабрь мы поставили семь фотовы-
водных устройств. Логику клиентов по-
нять можно: на сегодня СТР пока новая
технология, и еще не известно, к чему
приведет ее развитие. А фотовывод —
вещь проверенная, и если ее можно
еще и приобрести недорого, то почему
бы и нет?
ГАРТ: Но Heidelberg эти устройства уже
не производит?
Н. П.: Не производит, но мы продаем
восстановленные устройства, напри-
мер, такие как Herkules. Это фотона-
бор, которому, я считаю, в свое время
не было равных. И теперь комплект
оборудования, состоящий из фотона-
бора, on-line проявки, растрирующего
процессора Delta Technology  и новой
рабочей станции, мы предлагаем по
цене около 40 тыс. евро. При этом да-
ем еще трехмесячную полную гаран-
тию на него. Продаем и капстановые
устройства типа Linotronic 560. Это
прекрасное решение для газетного
производства. Они комплектуются on-
line проявкой, новыми растровым про-
цессором Harlequin и рабочей станцией
и стоят около 20 тыс. евро.

Есть поставщики, которые везут из
Америки или откуда-то еще натураль-
ный хлам, и продают его здесь практи-
чески за бесценок. А потом покупатель
приходит к нам и просит «запустить»
это оборудование. И получает отказ.
Мы перестали обслуживать оборудо-
вание, купленное не у нас. Так что эти
люди просто теряют свои деньги.
ГАРТ: Вы свои фотовыводные устройст-
ва везете из Европы?
Н. П.: Да, причем мы не покупаем са-
мые дешевые. Для нас их там подбира-
ют специалисты, проработавшие по
20 лет на заводе Linotype-Hell. Там же
устройства восстанавливаются, но по
приезде сюда все равно перепроверя-
ются нашими специалистами. Ведь по-
том дороже будет ездить, особенно ес-
ли устройства продаются в регионы.
ГАРТ: У вас должно быть достаточно
большое подразделение, занимающе-
еся сервисом?
Н. П.: Сейчас в его составе четыре ин-
женера и руководитель. Но объемы
продаж растут, поэтому мы будем это
подразделение расширять, ведь, повто-
рюсь, сервис для нас — бизнесообразу-
ющее направление деятельности.

ТЕХНОЛОГИИ СТР



ГАРТ: Алексей, февральский номер
ГАРТ по традиции посвящен рынку
СТР-устройств. Скажите, как идут дела
в этом году у группы «Нисса»?
А. Р.: Можно уверенно сказать, что
дела идут неплохо. В 2003 г. мы уста-
новили 9 систем, а всего в России на се-
годняшний день установлено уже
16 систем СТР фирмы Creo. 
ГАРТ: А что можно сказать о рынке в
целом? Какая технология сегодня пре-
обладает?
А. Р.: По нашим данным, доля тер-
мальных СТР на российском рынке се-
годня составляет чуть меньше полови-
ны. Это приблизительно соответствует
ситуации во всем мире, где продажи
термальных СТР и устройств с источни-
ками излучения видимого диапазона
(зеленых и фиолетовых) идут прибли-
зительно одинаково. Фиолетовые сис-
темы постепенно «отъедают» долю у
устаревших зеленых CTP, но часть этой
доли достается и термальной техноло-
гии. Поэтому мы ожидаем, что через
два–три года доля термальных СТР во
всем мире составит от 2/3 до 3/4. Это
не только наши прогнозы, так считают
сами производители устройств. Посмо-
трите на анонсы новых термальных си-
стем у лидеров «фиолетового» лагеря.
Причина очевидна, и о ней говорилось
уже неоднократно: одно из основных
преимуществ термальной техноло-
гии — это наличие десятков произво-
дителей пластин. Клиент может быть
уверен в том, что цены на термальные
пластины будут постоянно снижаться.
Кстати, как только мы устанавливаем в
России очередную систему, у клиента
начинает «разрываться» телефон. Сра-
зу десяток поставщиков термальных
пластин спешит предложить ему свои
материалы. 

В то же время, российский рынок
сравнительно молодой, и мне кажется,
что на сегодняшний день некоторые ти-
пографии стараются просто приобрес-
ти «СТР», не изучая целенаправленно
возможности или особенности различ-
ных систем. В этом случае покупаются,
конечно, не самые лучшие или пер-
спективные устройства. Кстати, про-

должают продаваться системы с фио-
летовым лазером мощностью 5 мВт, а
это значит, что в них можно будет ис-
пользовать пластины только одного
производителя, который будет дикто-
вать на них цены.
ГАРТ: Вы имеете в виду, что типогра-
фии приобретают системы в маркетин-
говых целях, чтобы просто отличаться
от конкурентов?
А. Р.: Да, именно так. А когда дело до-
ходит до реальной работы, начинаются
разные проблемы. 

У нас продаются в основном серьез-
ные системы, включая устройства
сверхбольшого формата (VLF). 
ГАРТ: Ваши основные клиенты — жур-
нальные типографии. Следовательно,
продаются, видимо, в основном, уст-
ройства полного формата?
А. Р.: Наши клиенты работают в разных
сегментах рынка — журнальная печать,
упаковка, коммерческая продукция, но
это достаточно крупные предприятия,
поэтому полноформатные устройства
у нас наиболее востребованы. Правда,
есть еще один специфический сегмент
рынка — производители пластиковых
карт. Три ведущих компании на этом
рынке используют на сегодня наши си-
стемы СТР. Понятно, что там не нужен
большой формат. Устройства у них по-
луформатные. И там активно использу-
ется последующий обжиг форм для по-
вышения тиражестойкости, ведь при
печати на невпитывающих материалах
применяются УФ-краски. 
ГАРТ: Вы начали предлагать и газетные
системы СТР Creo?
А. Р.: Да, они появились около двух лет
назад, но пока в мире их установлено
только около 150. На сегодняшний
день на рынке газетных систем наи-
большая доля у фирмы AGFA. Но ситу-
ацию и здесь определяют расходные
материалы. Два года назад появилась
первая газетная термальная пластина,
и доля термальных газетных CTP скач-
ком выросла с нуля до 22%. Сегодня
есть уже три марки «газетных» плас-
тин, на drupa 2004 будет больше. Мы
рассчитываем, что в течение года, мак-
симум, полутора лет, доля систем Creo
на этом рынке существенно возрастет.
Как свидетельствует отчет Seybold по
результатам выставки IFRA 2003, тер-
мальная технология рассматривается
как серьезная альтернатива другим
именно на газетном рынке. 
ГАРТ: Компания «Нисса Центрум»
предлагает и расходные материалы.
Давайте поговорим об этом.
А. Р.: Действительно, мы активно раз-
виваем направление расходных мате-

риалов. Начались поставки термальных
пластин Creo, сделанных в Южной Аф-
рике. Они очень хорошо зарекомендо-
вали себя в России. Один из наших кли-
ентов — коммерческая типография —
работает только на этих пластинах, по-
требляя несколько тысяч квадратных
метров в месяц. Кроме того, мы будем
поставлять негативные термальные
пластины производства компании Spec-
tratech (США). Производственные
мощности, технология и оборотные
средства этого подразделения компа-
нии Southern Litotech, занимавшегося
производством пластин, в середине
февраля с. г. были приобретены фир-
мой Creo. Сейчас доступны две марки
пластин — Fortis для газет и Mirus для
упаковки и коммерческой печати. Пла-
стины Mirus мы уже начали тестировать
в одной из российских типографий.
ГАРТ: Но считается, что негативные
пластины — несколько устаревшая тех-
нология, используемая чаще всего в
СТР для газетных производств?
А. Р.: Возможно, это обычное заблуж-
дение. Негативные термальные пласти-
ны более чувствительны, их отличает
самое высокое качество и наибольшее
разрешение, поэтому они широко ис-
пользуются в журнальных и коммерче-
ских типографиях, особенно на рулон-
ных печатных машинах.
ГАРТ: Эти пластины требуют предвари-
тельного нагрева перед проявлением?
А. Р.: Да, для этого в проявочную ма-
шину или до нее устанавливается до-
полнительный модуль подогрева. Это
вполне стандартное решение, и ника-
ких особых проблем здесь не возника-
ет. Кстати, некоторые современные фи-
олетовые пластины также нуждаются в
этом модуле.
ГАРТ: На каком этапе развития рынка
СТР мы сейчас находимся?
А. Р.: Нельзя отрицать того, что в Рос-
сии наблюдается определенная стагна-
ция рынка. Связана она с приближаю-
щейся выставкой drupa 2004. Клиенты
хотят понять, что из новинок будет там
продемонстрировано. Есть даже те, кто
звонит нам и спрашивает, будет ли по-
казано на этой выставке фиолетовое
устройство СТР Creo.
ГАРТ: Не будет?
А. Р.: Нет. Зачем это нужно? Creo мно-
го лет назад перешла от видимой тех-
нологии к термальной, и рассматривает
фиолетовую технологию как шаг назад.
ГАРТ: Но что-то новое у Creo на вы-
ставке будет?
А. Р.: Насколько я знаю, основные из-
менения коснутся системы управления
рабочими потоками. Теперь можно бу-
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дет приобрести недорогую упрощен-
ную версию Prinergy, содержащую толь-
ко необходимые клиенту компоненты.
Впервые покажут новую газетную сис-
тему workflow. Будут и новости в облас-
ти CTP, но уж точно — термальных.
ГАРТ: Вообще, клиентов интересуют
системы workflow?
А. Р.: Да, интересуют. В России уже
функционируют четыре системы уп-
равления потоками заданий Prinergy.
Все зависит от объема производства
конкретного клиента. Те, у кого объем
большой, предпочитают приобретать
решение, которое позволит с этим объ-
емом справиться. Большинство же кли-
ентов в России пока предпочитают при-
обретать самый минимальный набор
программного обеспечения. Просто,
«чтобы система работала». Но даже те,
кто когда-то приобрел относительно
простые СТР, сегодня задумываются об
их усовершенствовании. 

Мы понимаем, что невозможно
объяснять клиенту на словах преиму-
щества более развитого программного
обеспечения, и поступаем проще: да-
ем клиенту возможность протестиро-
вать на своем производстве имеющую-
ся у нас систему Prinergy под руковод-
ством нашего специалиста. Попробо-

вав ее, клиент обычно принимает ре-
шение о приобретении того или иного
компонента.
ГАРТ: А что говорят нынешние россий-
ские владельцы систем СТР Creo? Всем
ли они довольны?
А. Р.: Мы минимум раз в неделю быва-
ем у различных клиентов. На вопрос,
как дела и есть ли проблемы, они отве-
чают, что все замечательно. Им все
нравится. 

Многие обладатели более или ме-
нее простых систем задумываются се-
годня о приобретении дополнительных
опций. Например, системы  Spectrum,
позволяющей экспонировать материа-
лы для цветопробы в устройстве СТР.
Такая возможность есть только у тер-
мальных аппаратов Creo. Другой при-
мер: один из заказчиков приобрел со-
временную печатную машину, и мы
связали ее по CIP3 с допечатным участ-
ком.
ГАРТ: А как у вас обстоят дела с сер-
висным обслуживанием?
А. Р.: У нас в штате работают сертифи-
цированные инженеры по системам
СТР и специалисты по программным
продуктам. Все они прошли серьезное
обучение в Creo, обладают значитель-
ным опытом работы с этой сфере.

ГАРТ: У некоторых конкурентов в сер-
висе работают больше специалистов?
А. Р.: По имеющейся у меня информа-
ции, флагманские устройства Creo
имеют MTBV (среднее время между
выездами инженера к устройству) —
140 дней. Это существенно больше,
чем у конкурентов. Поэтому наши спе-
циалисты справляются. Кроме того, у
Creo очень хорошо развита удаленная
диагностика как устройств CTP, так и
управляющих workflow. Мы этим ак-
тивно пользуемся — это очень удобно
и нам, и заказчикам.
ГАРТ: А фотовыводные устройства еще
продаются?
А. Р.: Да, продаются. Причем слухи о
том, что фирма Creo прекратила их
производство, не имеют под собой ни-
каких оснований. Мы продаем около
20–30 устройств в год. 
ГАРТ: Алексей, каков Ваш прогноз по
количеству установок СТР в 2004 г. на
российском рынке?
А. Р.: Если говорить о действительно
серьезных и развитых системах, то, по
моим прогнозам, их будет установлено
не более 50.
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П А Р Т Н Ё Р С Т В А

Допе-
чатные
комплексы

Системы СТР TrendSetter и Lotem

Развитые решения Computer to Plate (to
Flexo), специальные модели, ориентиро-
ванные на газетное производство 
| термическое экспонирование, IR-ис-
точник излучения с длиной волны 830
nm | высокий уровень автоматизации

Цифровые системы цветопробы Iris 

Прецизионная струйная печать, имита-
ция офсета и флексопечати | точка пе-
ременного размера, разрешение до
1800 dpi | точная передача геометрии и
цвета объектов

Сканеры iQsmart

Формат оригиналов до 305 x 457 мм
| разрешение до 10000 dpi по всему 
полю сканирования | развитые функ-
ции цветоделения, цветокоррекции,
USM, UCR, размытие растра | скорость –
более 40 оригиналов в час (6x7 см,
250%, 300 dpi, CMYK)

Фотонаборные аппараты
Dolev 4PressV (V2) 

Соответствуют форматам широко рас-
пространенных офсетных машин
| производительность до 33 форм
полного формата в час (2540 dpi) 
| линиатура растра до 625 lpi
| стохастическое растрирование

Эдинбургский эмбриолог Бард

обратил внимание на то, что

полосы у зебр сильно разли-

чаются по форме, количеству

и ширине. 

У зебр Грэви их восемьдесят и

они узкие. У других видов – от

25 до 30, но очень широких
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ГАРТ: Виталий, год назад Вы
говорили о перспективах
российского рынка и планах
компании «Терем». Планы
были скромными: шесть ус-
тановок. Что можно сказать
сегодня?
В. Г.: План мы перевыполни-
ли, продали восемь систем.
Можно сказать, несколько
недооценили рынок. Пола-
гали, что в 2003 г. будет про-
дано всего 20 систем СТР, а
на самом деле их, видимо,
было продано больше 30.
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По нашим оценкам, к концу
прошлого года в России бы-
ло уже около 50 устройств.
Доля СТР фирмы AGFA —
25%.
ГАРТ: Восемь устройств —
очень неплохой результат.
Продаются, в основном,
системы с фиолетовым ла-
зером?
В. Г.: В 2003 г. мы реализо-
вали два больших газетных
проекта на базе устройств,
работающих по фотополи-
мерной технологии. Если же
говорить о коммерческом
секторе, то здесь установки
между серебросодержащей
и термальной технологией
распределились как 3:1. Что
касается рынка в целом, то в
прошлом году было продано
поровну термальных СТР и
устройств с лазерами, рабо-
тающими в видимом диапа-
зоне. Начало этого года про-
демонстрировало, что доля
термальных аппаратов стала
меньше, чем остальных. Во-
обще, в России на сегодняш-
ний день «нетермальных»
систем СТР больше.

ГАРТ: «Терем» совсем не
предлагает термальные уст-
ройства СТР?
В. Г.: Почему же, предлага-
ет. Здесь все зависит от за-
казчика и тех задач, которые
он предполагает решать. В
отличии от других произво-
дителей, AGFA имеет уст-
ройства и материалы для
всех существующих на рын-
ке CTP-технологий. Работая
с таким партнером, мы име-
ем возможность достаточно
объективно подобрать тех-
нологию, нужную конкрет-
ному клиенту. В прошлом
году мы установили тер-
мальную систему в Йошкар-
Оле. Типография «Стезя» —
наш VIP-клиент — приобре-
ла второе устройство СТР.
Это модель Xcalibur 45 ком-
пании AGFA. В «Стезе»
очень довольны и качест-
вом, и производительнос-
тью. В ближайшее время мы
собираемся внедрять там
систему растрирования
AGFA Sublima. Вообще, в
этой типографии находят
применение все новые тех-
нологии от AGFA.   
ГАРТ: А что можно сказать
о типографиях газетной пе-
чати?
В. Г.: Рынок газетной печати
является для нас стратегиче-
ским. На сегодняшний день
подавляющая доля на нем
принадлежит системам
фирмы AGFA. В дальнейшем
мы планируем еще более
укрепить свои позиции на
этом рынке, предлагая ти-
пографиям систему СТР
Mako News фирмы ECRM. 
ГАРТ: То есть кроме обору-
дования AGFA вы теперь
займетесь и системами СТР
ECRM?
В. Г.: Да, продуктовые ли-
нейки этих фирм удачно
дополняют друг друга. 

Сегодня на российском
рынке начинает расти спрос
на недорогие полуформат-
ные устройства СТР. Есть
достаточно много типо-
графий, печатающих рек-
ламно-коммерческую про-
дукцию. Обычно в них
работают полуформатные
машины. 

ГАРТ: Виталий, а как разви-
вается рынок пластин для
СТР?
В. Г.: Не настолько быстро,
как нам хотелось бы. Причи-
на в том, что клиенты,
купившие системы, пока не
перевели на них основную
долю работ. Не спешат отка-
зываться от традиционной
технологии. С одной сторо-
ны — это резерв на случай
выхода СТР из строя, с дру-
гой — очень много заказчи-
ков приходят с готовыми
пленками. Тем не менее, по
нашим оценкам, среднее
потребление пластин одним
устройством СТР составляет
около 800 м2 в месяц. Если
на конец года было установ-
лено около 50 устройств, то
рынок пластин составляет
где-то 40 тыс. м2 в месяц.
Доля компании «Терем» на
конец года при таком расче-
те — 30%. Конечно, нам по-
могает то, что у фирмы
AGFA самый большой выбор
пластин для СТР, да и наша
концепция «все от одного
поставщика» дает свои пре-
имущества.
ГАРТ: Но и конкуренция на
этом рынке высока?
В. Г.: Конкуренция очень
высока, и в дальнейшем она
будет еще больше, так как
фактически все производи-
тели и поставщики аналого-
вых пластин станут играть и
на рынке CTP. Однако биз-
нес расходных материалов
совсем непростой. Очень
высока цена входа на этот
рынок, особенно если мы
говорим о пластинах для
СТР. Системы приобрели
самые разные типографии.
Пересечений по форматам
очень мало, и чтобы не под-
вести клиентов, приходится
держать большой склад
пластин, а это довольно на-
кладно. Кроме того, очень
важным для клиента крите-
рием является стабильность
качества пластин. В конце
прошлого года, например,
на рынке появились СТР-
пластины нового произво-
дителя, но отзывы пользо-
вателей о них оказались,
скорее, отрицательными. 

Виталий 
ГЕНОВ
«Терем»

Директор по
продажам
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ГАРТ: У Вас большой опыт
продаж и поддержки уст-
ройств СТР. Что сегодня го-
ворят клиенты, которые
приобрели системы некото-
рое время назад? Их все уст-
раивает или нет?
В. Г.: Все без исключения
клиенты говорят о том, что
при переходе на СТР суще-
ственно повысилось качест-

во печати, качество конеч-
ного продукта, а это самое
главное. Если сравнивать то,
что сделано с использовани-
ем СТР, и работы с обычных
фотоформ, то первые — су-
щественно более качествен-
ные. Видимо, повышению
качества способствует ис-
ключение человеческого
фактора из формного про-
цесса. 

Еще одно преимущество,
которое отмечают все вла-
дельцы СТР — значительное
сокращение времени про-
хождения заказа при
использовании этой техно-
логии. Появляется возмож-
ность более гибко управ-
лять загрузкой печатного
оборудования. 

Если все аккуратно по-
считать, учесть исключение
брака при производстве
форм, экономию бумаги на
приладке, то получается
удешевление производства. 

Конечно, можно считать
эфффективность установки
СТР, исходя из соотношения
цены пластин для СТР и сум-
марной стоимости традици-
онных пластин и пленки, но
это неправильно. Необходи-

мо учитывать все факторы,
оказывающие влияние на
себестоимость продукции.
ГАРТ: А фотовыводные уст-
ройства еще пользуются
спросом?
В. Г.: Да, пользуются. И со-
трудничество с фирмой
ECRM даст нам возмож-
ность активно работать на
этом рынке. Ведь ECRM ос-
талась практически единст-
венным производителем
этих устройств. 
ГАРТ: Интересно, как Вы
оцениваете российский ры-
нок СТР в 2004 г.?
В. Г.: Я готов предположить,
что будет продано не менее
100 систем СТР. Мы расчи-
тываем побороться за 25%
этого рынка.
ГАРТ: Но 100 СТР — это
очень много, такое большое
число установок может при-
вести к тому, что СТР станет
практически «коробочным
продуктом». На этот рынок
ринутся, видимо, все по-
ставщики?
В. Г.: До «коробочного про-
дукта» СТР еще очень дале-
ко. Определяющую роль в
продажах этих систем игра-
ют технологическая и сер-
висная служба, без которых
ничего хорошего не полу-
чится. Остановка СТР может
остановить в типографиии
все производство. Понимая,
что продажи будут идти вы-
сокими темпами, мы сего-
дня вкладываем достаточно
большие средства в даль-
нейшее развитие сервисной
службы: набираем новых
специалистов, обучаем их в
фирмах-производителях,
увеличиваем склад запас-
ных частей — делаем все
для того, чтобы быть готовы-
ми к возможному росту про-
даж.
ГАРТ: Интересно, сколько в
сервисной службе «Терем»
сегодня инженеров?
В. Г.: Десять. Так получает-
ся, что по одному на каждую
установленную систему СТР.

Продуктовые
линейки
компании AGFA
и фирмы ECRM,
оборудование
которой мы
планируем по-
ставлять, удач-
но дополняют
друг друга



ГАРТ: Дмитрий, этот номер ГАРТ
посвящен рынку СТР. В течение не-
скольких последних лет в России пре-
обладали термальные системы, однако
в настоящее время наметился рост
продаж СТР с источниками видимого
диапазона. Фирма Screen, устройства
которой поставляет «Центр ХГС», по-
прежнему делает основную ставку на
термальные системы СТР? 
Д. А.: Совершенно верно. Основную
ставку на российском рынке мы делаем
на термальные системы, и фиолетовые
практически не предлагаем. Хотя у
компании Screen они есть, их можно
охарактеризовать как устройства на-
чального уровня. 

Надо сказать, что на сегодняшний
день на российском рынке преоблада-
ют, в первую очередь, упрощенные ва-
рианты конфигурации систем. Напри-
мер, с процессором в режиме offline. 
ГАРТ: Как вы полагаете, такая ситуация
сохранится?
Д. А.: По нашему мнению, реально
СТР сегодня необходимы, в первую
очередь, крупным полиграфическим
предприятиям. В настоящий момент
многие типографии перевооружаются,
устанавливают новые печатные маши-
ны. Логичным шагом является одно-
временная модернизация участка
допечатной подготовки или создание
нового. А осуществляя такие серьезные
инвестиции, было бы не совсем разум-
но покупать фотовыводные устройства.
Думаю, оптимальным решением в дан-
ном случае будет установка полностью

автоматизированной системы СТР с
развитым программным обеспечени-
ем. Причем, как минимум, полного
формата. 
ГАРТ: То есть, в этом секторе термаль-
ные технологии в перспективе продол-
жат успешно конкурировать с фиолето-
выми? 
Д. А.: Конечно. Бюджетные решения на
базе фиолетовых лазеров будут актив-
но продаваться, в том числе и в России.
Но серьезным клиентам, на которых, в
основном, и ориентирована наша ком-

пания, нужны устройства, обеспечива-
ющие самое высокое качество. 

Нельзя забывать и о секторе уст-
ройств очень большого формата, где
используются только термальные СТР.
У фирмы Screen, кстати есть уникальное
для этого рынка устройство — PlateRite
Ultima. Оно имеет самый большой фор-
мат и две экспонирующие системы, что
позволяет с высокой производительно-
стью делать формы большого формата
или параллельно экспонировать две
пластины меньшего размера.

Если вернуться к сопоставлению тех-
нологий, то хотелось бы отметить еще
один нюанс: фиолетовые системы стали
уже очень популярными, но, по сравне-
нию с термальной, это пока новая тех-
нология. Она еще должна завоевать се-
бе право на жизнь. То, что фиолетовая
технология находится на начальном
этапе развития, подтверждается явным
недостатком поставщиков пластин для
нее. Реально их пока всего двое, при-

чем пластины, которые они производят,
несовместимы между собой. 
ГАРТ: Но ходят упорные слухи о том,
что такой крупный производитель пла-
стин, как Kodak Polychrome, представит
на грядущей выставке drupa фотополи-
мерные фиолетовые пластины.
Д. А.: Допустим, это несколько изме-
нит ситуацию на рынке — производи-
телей пластин для фиолетового лазера
станет трое. А термальные пластины
делают больше десяти компаний, при-
чем большинство из них уже представ-
лены в России.

Однако это вовсе не означает, что я
сомневаюсь в будущем фиолетовой
технологии. Просто должно пройти
какое-то время, пока она будет оконча-
тельно отработана. Я думаю, что в пер-
спективе фиолетовая и термальная тех-
нологии будут сосуществовать так же,
как сосуществуют сегодня передне- и
заднеприводные легковые автомобили.
ГАРТ: Давайте поговорим о том, как
развивается спрос на СТР в России? 
Д. А.: Можно отметить, что с каждым
годом технологии СТР становятся все
более востребованными. Конечно, мы
«наступаем на те же грабли», на кото-
рые наступали поставщики оборудова-
ния и типографии на Западе пять лет
назад. Это вопрос распределения от-
ветственности между заказчиками и
препресс-бюро с одной стороны и ти-
пографиями — с другой. Общеприня-
тые стандарты оценки качества файлов
и выполнения цветопробы еще не вы-
работаны. Кроме того, не все владель-
цы СТР осознают значение workflow.
Но ясно, что перспективы у рынка уст-
ройств СТР очень хорошие.
ГАРТ: Что говорят о СТР ваши клиенты?
Д. А.: Все клиенты говорят о том, что с
установкой СТР они выиграли не только
в производительности, но и в качестве.

Нами установлено не так много сис-
тем, но они — весьма значимые. Одни
из наших клиентов — это «Медиа-
Пресса», крупнейшая газетная типогра-
фия, где к выбору любого оборудова-
ния подходят крайне ответственно. Там
была установлена линия на базе газет-
ного СТР с обжигом, автоматической
пробивкой и загибкой пластин и разви-
тым workflow. Установка СТР в другой
крупнейшей российской типографии —
Саратовском полиграфкомбинате —
тоже очень важна для нас. Тем более,
что там мы не просто внедрили в произ-
водственный процесс устройство СТР, а
создали систему для распределенного
размещения заказов. Ведь издательст-
во, заказы которого печатает Саратов-
ский полиграфкомбинат, находится в
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Самаре. Такая организация стала воз-
можной благодаря использованию воз-
можностей системы TrueFlow. Надеюсь,
что и последующие наши проекты бу-
дут такими же интересными и масштаб-
ными.
ГАРТ: Как, по Вашему мнению, будет
развиваться российский рынок систем
СТР в этом году? 
Д. А.: Я бы не стал делать конкретных
прогнозов. Если говорить о перспекти-
вах, то необходимо поделить рынок на
сектора и рассматривать их по отдель-
ности. Сектор малоформатных и полу-
форматных устройств, безусловно, бу-
дет расти. А многие крупные типогра-
фии уже оснастили свои производства
системами СТР, так что в этом году
развитие рынка будет более спокой-
ным. Не будет особых всплесков, нач-
нется равномерное развитие. 

Вспомните историю продаж фотовы-
водных устройств: за три года с 1992 по
1995 гг. все крупные полиграфические
предприятия были оснащены устройст-
вами полного формата. Возможно, ры-
нок СТР будет развиваться аналогичны-
ми темпами. Посмотрим. 

Что касается термальных систем, по
крайней мере, тех, которые используют
технологию GLV, то будет расти их про-

изводительность. Среди фиолетовых
систем станут все больше продаваться
те, которые рассчитаны на использова-
ние фотополимерных пластин. Это яс-
но. Серебросодержащие будут посте-
пенно отходить на задний план. 

Что касается количества установок
серьезных систем, мне кажется, что в
этом году их будет пока еще не так
много. Вспомним про выставку drupa.
Накануне этого события большинство
клиентов не хотят принимать никаких
конкретных решений. Правда, на вы-
ставку большинство полиграфистов,
вероятно, поедут за печатными маши-
нами. Допечатное оборудование будет
выступать как некое дополнение.
ГАРТ: Интересные прогнозы. Ну а что
можно сказать о СТР компании Screen?
Д. А.: Во всем мире у фирмы Screen
очень хорошие позиции. С учетом СТР,
которые поставляют на основе ОЕМ-
соглашений такие фирмы, как Heidel-
berg и AGFA, это более 50% рынка. У
нас хорошие перспективы, и, я пола-
гаю, через год доля СТР Screen на рос-
сийском рынке станет пропорциональ-
ной общемировым показателям. 

БРИФИНГ ПО ИТОГАМ ГОДА
В январе «Центр ХГС» провел встречу с
журналистами, в ходе которой руково-
дители компании рассказали о проде-
ланной работе и планах на будущее. 

За год проданы 74 крупные единицы
техники, расширен спектр предлагае-
мого отделочного оборудования. Про-
двигались программные продукты по
автоматизации управления производ-
ством: в типографии «Медиа-Пресса»
инсталлирована система DISO и две си-
стемы PECOM. В перспективах — под-
писание соглашения с IT-компанией,
которая будет осуществлять инсталля-
цию и поддержку систем DISO.

В 2003 г. были подписаны контрак-
ты на поставку типографии «под ключ»
для Первого полиграфического комби-
ната, проведение модернизации
оборудования в типографиях «Медиа-
Пресса», «Советская Сибирь», изда-
тельстве «Башкортостан». 

«Центр ХГС» развивает послепро-
дажный сервис оборудования, увеличи-
вает мобильный склад запасных частей.
В 2003 г. заказчикам был предложен
ряд новых сервисных программ. В пла-
нах компании — разработка новых сер-
висных предложений и сокращение
сроков ремонта оборудования. 

17ГАРТ № 2 ФЕВРАЛЬ 2004

ТЕХНОЛОГИИ СТР



ГАРТ: Александр, у Вас большой опыт
работы на производстве. Теперь —
продажи полиграфического оборудо-
вания. Как Вы считаете, каковы пер-
спективы СТР в России?
А. К.: Возможно, из уст директора ком-
пании, занимающейся, в том числе, и
продажами СТР, это прозвучит не-
сколько провокационно, но я считаю,
что рынок для СТР в России пока не со-
зрел. Да, среди покупателей СТР есть
те, кому такие системы реально нужны,
но их меньшинство. А есть те, кто «бе-
жит впереди паровоза» и покупает это
оборудование задолго до того, как в
нем возникла необходимость. Многие
из установивших сегодня системы мог-
ли совершенно спокойно обойтись без
таких больших инвестиций. 

Мы предпочитаем продавать клиен-
там решения, которые им необходимы,
а не навязывать что-то, что будет потом
стоять «для мебели». Хочется честно
смотреть клиенту в глаза, а не пытаться
объяснять, что он молодец и правильно
все сделал, но все это даст эффект
только через некоторое время. Простой
пример: у нас есть постоянный кли-
ент — владелец малоформатной ма-
шины. Пришел и попросил продать ему
СТР. Возможно, какой-то поставщик и
ухватился бы за эту возможность, но
мы не стали. Ему система реально не
нужна, просто пошла такая мода.

Для серьезных систем СТР Россия —
пока не массовый рынок. Есть, конеч-
но, крупные газетные и журнальные
типографии, где очень важен фактор
времени — там уже просто некуда де-
ваться. И преимущества СТР в них про-
являются сразу. 

Но СТР не только позволяет эконо-
мить время. Мы, например, недавно
заключили контракт на поставку тер-
мальной системы СТР фирмы Lusher,
обеспечивающей экспонирование с
разрешением 5080 dpi, для одной госу-
дарственной организации. Им эта сис-
тема необходима для производства
специальной продукции. 

Есть же обычные полиграфические
предприятия, пока не готовые отказать
клиентам, которые приходят к ним с

пленками. Да что там с пленками, с от-
печатками с лазерного принтера на
кальке или на бумаге!
ГАРТ: Но если у крупного клиента есть
планы по развитию производства, и в
качестве первого шага он выбирает
приобретение СТР?
А. К.: В любом случае, наша задача, как
поставщика оборудования, учесть эти
планы и предложить клиенту опти-
мальное решение. На самом деле, ма-
ло кто из покупателей точно представ-
ляет себе то, какие преимущества даст
СТР в его конкретной типографии. Они
даже не знают, как посчитать экономи-
ческий эффект. А ведь экономию мо-
жет принести не только приобретение
системы СТР. Иногда достаточно пе-
рейти на другую марку плаcтин. Могу
сказать, что поставляемые нами тради-
ционные пластины FujiFilm дают реаль-
ный экономический результат.  
ГАРТ: Вроде бы, преимущества СТР
всем уже ясны?
А. К.: Нет. Если считать себестоимость
традиционного процесса и процесса с
использованием СТР, то по цене рас-
ходных материалов они очень близки.
Если учесть скрытые факторы, такие,
как сокращение используемых площа-
дей и персонала на формном участке,
то экономика применения СТР стано-
вится более привлекательной. Но не-
обходимо что-то сделать с людьми, ко-
торые работали на формном участке, а
в крупных типографиях это 60–70 че-
ловек. Не увольнять же их?
ГАРТ: Несмотря на это, компания
«ЯМ Интернешнл» на рынке СТР ак-
тивно работает?
А. К.: Безусловно. На этапе, когда ры-
нок только формируется, работать на
нем нужно очень активно. Я считаю,
что для нас сегодня более важной зада-
чей является обслуживание существу-
ющих установок СТР — не только на-
ших. Приоритетным является, конечно,
продвижение пластин для СТР. У нас
есть реальные успехи, ежемесячно
продается более 10 тыс. м2 пластин
FujiFilm Brillia для различных техноло-
гий СТР. Это достаточно большая доля
рынка, если учесть, что у FujiFilm нет се-
ребросодержащих пластин. 

Еще одна проблема для владельцев
СТР — цифровая цветопроба, которая
может использоваться в качестве кон-
трактной. Мы предлагаем варианты ее
решения с использованием цифровых
методов. Не продаем «железяку», а
предлагаем технологию, которая будет
решать эту проблему. Это, конечно,
обойдется дороже «железяки», но зато
заказчик получит пробу, максимально

приближенную к офсету. Наши специа-
листы имеют необходимый опыт и го-
товы помочь. 
ГАРТ: Как у вас с сервисом систем?
А. К.: На сегодня установлены три сис-
темы, сервис по ним просто избыточ-
ный, потому что в подразделении,
отвечающем за обслуживание допе-
чатного оборудования, у нас работают
пять опытных специалистов. Тем не ме-
нее, мы взяли на работу еще одного
инженера, потому что рынок, видимо,
будет развиваться, а «ЯМ Интер-
нешнл» всегда отличался самым высо-
ким уровнем сервиса.
ГАРТ: Интересно, а фотовыводные уст-
ройства FujiFilm еще производит?
А. К.: Да, производит, и мы их до-
статочно успешно продаем. Пока
никаких намеков на свертывание про-
изводства нет.
ГАРТ: Каким Вы видите будущее рос-
сийского рынка СТР?
А. К.: Если говорить об установках се-
рьезных систем, я считаю, что пока их
будет не так много. Мода на эти уст-
ройства, несомненно, есть. Перерастет
ли она в реальное развитие рынка, по-
кажет время. На сегодня есть постав-
щики, которые демпингуют, продвигая
свои системы, но получит ли клиент ре-
альную пользу от их приобретения?
ГАРТ: Но примерно такая же ситуация
и с печатными машинами. Поставщики
предлагают клиентам все более выгод-
ные условия?
А. К.: Я с этим не соглашусь. По край-
ней мере, у нас на сегодняшний день
очень хорошие позиции на рынке
печатных машин, а мы демпингом не
занимаемся. На сегодня ни у кого не
вызывает сомнения то, что Komori —
машины, ни в чем не уступающие не-
мецким. Правда, одно из преимуществ
машин Komori в том, что они не доро-
жают с ростом евро.

Поэтому я надеюсь, что в этом году
будут установки серьезных — и листо-
вых, и рулонных — машин Komori,
уникальных для российского рынка.
Конечно, для больших проектов необ-
ходимо нормальное финансирование,
и мы предполагаем скоро эту пробле-
му решить. 
ГАРТ: Предложите клиентам лизинг?
А. К.: Лизинг мы и так предлагаем.
Нужно, чтобы ставка лизинга стала ра-
зумной, близкой к европейской, тогда и
крупных проектов в России станет еще
больше.
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ГАРТ: Александр, недавно
Вы участвовали в междуна-
родной пресс-конференции
для полиграфических СМИ в
Дюссельдорфе, которая бы-
ла посвящена предстоящей
выставке drupa. Какое впе-
чатление у Вас сложилось?
А. А.: Это традиционная
конференция. Организато-
ры drupa стараются заранее
подготовить обществен-
ноcть к этому важному со-
бытию.

Участники выставки рас-
сказали журналистам о
текущем состоянии поли-
графического рынка и на-
правлениях его развития, о
том, как та или иная компа-
ния реагирует на сформи-
ровавшиеся тенденции, ка-
кие продукты она в связи с
этим разрабатывает и соби-
рается продемонстрировать
на выставке.
ГАРТ: Что нам пообещали на
этот раз?
А. А.: Практически все уча-
стники подтверждают, что
экономический кризис в раз-
витых странах напрямую
влияет на полиграфическую
отрасль. Существенно сни-
зилась покупательская спо-
собность многих предприя-
тий, поэтому те, кто готов
что-то приобрести, выбира-
ют очень придирчиво. 

Изменилось само пове-
дение покупателей: они не
приобретают просто обору-
дование или материалы.
Скорее, им необходимо что-
то, что позволит сразу на-

чать зарабатывать деньги.
По сути, им требуется гото-
вый бизнес или его часть. По
крайней мере, такое впечат-
ление сложилось после
докладов ведущих произво-
дителей полиграфического
оборудования. Участвовать
в выставке они предполага-
ют именно с решениями для
конкретных задач. 
ГАРТ: Но именно эта тема
была достаточно модной и
на предыдущей выставке
drupa. Похоже на очередной
маркетинговый ход?
А. А.: Мне кажется, что шут-
ки кончились. Продажи обо-
рудования упали очень
существенно, и основные
производители уделяют
приближающейся выставке
самое серьезное внимание.
Это заметно и по тому, что в
пресс-конференции участ-
вовали первые лица фирм-
производителей, причем не
только европейских, но аме-
риканских и японских. Прак-
тически все выступавшие
отмечали тот факт, что за-
казчик больше не хочет тра-
тить свое время на отладку
технологий и подбор рас-
ходных материалов. Подра-
зумевается, что за него это
должен сделать поставщик,
и именно он будет нести от-
ветственность за работоспо-
собность всего решения в
целом. 
ГАРТ: Но, возможно, это
слишком большая нагрузка
на поставщиков?
А. А.: Возможно. Именно
поэтому в последнее время
на рынке все более активно
создаются различные альян-
сы и объединения.
ГАРТ: Да, безусловно, мно-
гие компании, работающие
на рынке традиционных тех-
нологий, стараются увели-
чить свое присутствие и на
рынке цифровых. 
А. А.: Не только. Активные
игроки рынка цифровых
технологий тоже предпри-
нимают усилия для укрепле-
ния своих позиций. 
ГАРТ: А что еще нового ждет
нас на выставке?
А. А.: Очевидная тенденция,
которая даже переросла в

20 GRAPHIC ARTS NEWS

ИНТЕРВЬЮ

drupa-2004
Дюссельдорф

06-19 мая 2004 г.

Размещение и обслуживание 
гостей выставки 
предлагает фирма

MTO
Messe travel office e.K. 

партнер МАП и Московского

Представительства Мэссе Дюссельдорф 

Tel./fax +49-211-5 59 17 65 
Fax +49-211-5 58 16 19 
Mobil +49-173-3 67 56 96 
www.mto-duesseldorf.de 
E-mail: m.t.o@gmx.de 

leodus@rambler.ru   

неофициальный слоган вы-
ставки: JDF drupa. Очень
много внимания будет уде-
лено автоматизации произ-
водства на основе CIP4. На
пресс-конференции многие
отметили развитие сущест-
вующих средств управления
рабочими потоками и систем
управления предприятиями,
а также появление большого
числа новых. Считается, что
они могут поднять произво-
дительность, существенно
снизить вероятность оши-
бок. Более того, подобные
системы могут выполнять
функции взаимодействия с
клиентом, что, в свою оче-
редь, также увеличивает до-
ход от бизнеса. 

Есть еще одно обстоя-
тельство — это фактор вре-
мени изготовления заказа.
Через два года до 40% всех
полиграфических заказов
будут изготавливаться «зав-
тра» или «послезавтра».
Причем заказов будет мно-
го, но они будут небольши-
ми, а значит, возникнет
серьезная проблема с их от-
слеживанием.

Еще один существенный
фактор — быстрое распро-
странение цифровой фото-
графии. В ближайшее вре-
мя, по оценкам экспертов,
до 80% всех изображений
для полиграфии будет под-
готовлено с использовани-
ем цифровых камер. А зна-
чит, необходимо отладить
технологию получения ка-
чественных изображений с
них. В связи с этим, возник-
ла необходимость вести всю
работу с изображением в
пространстве RGB, и прямо
из него преобразовывать в
стандарт того или иного
способа печати. Были созда-
ны RGB workflow. На вы-
ставке несколько компаний
обещали показать их в дей-
ствии.

Похоже, что drupa 2004
обещает быть и интересной,
и в какой-то степени рево-
люционной. Впрочем, вы-
ставка такого масштаба и не
может быть другой.





НАВСТРЕЧУ DRUPA 2004: 
ДВЕ ПРЕСС-КОНФЕРЕНЦИИ
В БЕЛЬГИИ

В ходе объединенного пресс-тура, ор-
ганизованного европейскими предста-
вительствами компаний AGFA, Xeikon и
Creo для журналистов ведущих миро-
вых полиграфических изданий, в Бель-
гии прошли пресс-конференции AGFA
и Xeikon, посвященные анонсам новых
продуктов, которые будут демонстри-
роваться на стендах этих компаний во
время выставки drupa в грядущем мае.

AGFA
Накануне пресс-конференции компа-
нии AGFA для журналистов был устро-
ен фуршет. Явление обычное, если не
считать места его проведения. «Атоми-
ум» — гигантское сооружение высотой
более ста метров, выполненное в виде
молекулы железа — одна из основных
достопримечательностей бельгийской
столицы. В ходе фуршета подавались
коктейли с оригинальными названия-
ми, воплощавшими основные девизы
компании AGFA и ее настроение перед
выставкой: «Стей Эхед», «Инновей-
шен», «Пауэр оф Принт», «Коннекти-
вити», «Профитабилити» (послед-
ний — без алкогольных ингредиентов).

Пресс-конференция следующего
дня соответствовала по духу прошед-
шему празднику. На выставке drupa на
стенде AGFA будут представлены: уст-
ройства CТP, CТP-пластины, программ-
ное обеспечение и системы workflow,  а
также различные устройства струйной
печати.

Анонсы новых продуктов коснулись
всех основных направлений деятельно-
сти AGFA. К выставке компания подго-
товила целую серию CТP, включая
новую линейку полуформатных
термальных :Accento, новые модели
фиолетовых систем Palladio и :Galileo,
которые теперь будут оснащаться ла-
зерными диодами мощностью 30 мВт.
Кроме того, будут демонстрироваться
новые модели фиолетовых CТP для га-
зетного производства серии :Advantage

CL и CLS и  модели больших и сверх-
больших термальных CТP :Xcalibur XXT
повышенной производительности.

Пластины :Azura являются одной из
ключевых разработок AGFA. Они не
нуждаются в химической обработке по-
сле экспонирования для получения го-
товых печатных форм. 

Программное обеспечение и систе-
мы workflow на drupa будут представ-
лены новой версией :ApogeeX 2.0, в
которой появились возможности рас-
пределенной обработки заданий и
улучшена поддержка последних версий
спецификаций CIP4 JDF. Также семейст-
во :ApogeeX пополнится программным
обеспечением для экранной и удален-
ной цветопробы WebApproval. Кроме
того, на выставке можно будет увидеть
новый менеджер работы с полиграфи-
ческими заказами :Delano, газетную
workflow-систему :Arkitex, систему об-
работки/преобразования цветов для
печати упаковки :Alterno, работающую
с файлами формата PDF, а также гиб-
ридное растрирование :Sublima.

Семейство цветопроб :Sherpa будет
дополнено новой крупноформатной
моделью :Grand SherpaMatic. На сего-
дняшний день интерес AGFA к устрой-
ствам струйной печати не исчерпывает-
ся традиционными принтерами и цве-
топробами. Недавнее приобретение
компании dotrix добавило к активам
AGFA оригинальное цифровое устрой-
ство the.factory, использующее струй-
ную технологию для высокоскоростной
печати в больших объемах. AGFA пред-
полагает использовать the.factory в ре-
шениях, рассчитанных, в первую оче-

редь, на производство упаковки и эти-
кетки. Другое интересное заявление,
сделанное в рамках пресс-конферен-
ции касается заключения альянса с гер-
манской компанией Thieme, известным
производителем машин трафаретной
печати, с целью совместной разработки
цифровой печатной машины для тра-
фаретной печати. В машине также бу-
дут использоваться разработки dotrix,
однако первая ее демонстрация состо-
ится уже после drupa.

Xeikon
Не так давно пережившая банкротство
компания Xeikon вновь активно работа-
ет на рынке. Новый владелец, группа
компаний Punch, сделала ряд серьез-
ных инвестиций в создание двух произ-
водств — заводов для сборки ЦПМ и
производства тонера. Основным экспо-
натом на стенде Xeikon будет новая
ЦПМ Xeikon 5000, представляющей со-
бой полностью переработанную вер-
сию ЦПМ Xeikon DCP 500 D. У машины
не только поменялся дизайн, но и была
существенно усовершенствована кон-
струкция. Xeikon 5000 осуществляет
печать за один проход двухсторонних
пятикрасочных работ на бумаге плот-
ностью до 350 г/м2. Машина оснащена
встроенным денситометром, контроли-
рующим стабильность оптической
плотности, а также системой автомати-
ческой загрузки тонера. Как всегда
сильной стороной Xeikon является от-
сутствие ограничений по длине печати
и высокая точность совмещения при
двусторонней печати.

Другой интересной разработкой
Xeikon, которая ожидается в этом году,
является новый УФ-отверждаемый то-
нер. Благодаря использованию более
мелких полужидких частиц пигмента и
закреплению УФ-сушкой, новый тонер
лишен таких недостатков порошковых
и жидких электро-красителей, как не-
устойчивость к высокотемпературным
и механическим воздействиям. Тонер
будет совместим со всеми современ-
ными моделями ЦПМ Xiekon при усло-
вии оснащения их УФ-сушками.
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Компетентность
решений.
Любые инновации неэффективны, если не соот-
ветствуют уровню решаемых Вами задач. Компе-
тентные решения делают производство макси-
мально эффективным, обеспечивая при этом са-
мое высокое качество. 
С ними Вы можете повысить производительность
и сократить уровень затрат, при этом полностью
удовлетворяя требованиям заказчиков.
Руководствуясь этими соображениями, мы разра-
ботали растрирование :Sublima, менеджер работ
:Delano, систему управления :Apogee; не требую-
щие обработки пластины, самые совершенные
устройства CtP и системы струйной печати. Мы
будем и дальше работать для Вас. Становитесь
лидерами, оставайтесь лидерами.

Будьте лидерами с Agfa.

В фокусе:
Инновации.

Подробнее об инновациях Agfa:
stay.ahead@agfa.com.

Agfa at Drupa, 
Hall 06/D27



ГАРТ: Александр, предыдущее интер-
вью с «Московской лизинговой» было
год назад. Какие изменения произошли
за это время в работе вашей компании
и в целом на рынке лизинговых услуг?
А. Р.: Если говорить об успехах нашей
компании, то за прошедший год мы
увеличили общий объем инвестиций в
два раза. На сегодняшний день эта ци-
фра приблизилась к 500 млн руб. Объ-
ем инвестиций в полиграфическое на-
правление также увеличился, хотя и
менее существенно. 

Конкуренция на рынке лизинговых
услуг значительно возросла, поскольку
несколько лет назад было отменено
лицензирование на лизинговую дея-
тельность. По сути, сегодня заниматься
лизингом может любая компания, у ко-
торой есть желание и возможности. Из-
менение законодательства привело к
тому, что сегодня, по оценкам экспер-
тов, только Москве действуют около
800 компаний, специализирующихся
на предоставлении лизинговых услуг.
Продвигать таким образом свое обо-
рудование стали и многие поставщики. 
ГАРТ: Рост конкуренции означает, что
лизинговые компании со временем
начнут предлагать своим клиентам все
более выгодные условия сделок?
А. Р.: Да, сегодня лизинговые компании
вынуждены прилагать больше усилий,
чтобы привлечь новых клиентов и удер-
жать старых. Вновь возникшие фирмы
демпингуют, предлагают более выгод-
ные условия. Так что, можно сказать,
некоторая неразбериха на этом рынке
сейчас присутствует. Тем не менее, по
нашим собственным исследованиям,
растет важность такого фактора, как
репутация лизинговой компании. Зна-
чительная часть клиентов делают вы-
бор в пользу тех фирм, которые давно
работают на рынке и хорошо себя заре-
комендовали. 
ГАРТ: Лизинг полиграфического обору-
дования по-прежнему востребован или
уже произошло насыщение?
А. Р.: По некоторым оценкам, Москва
действительно перенасыщена полигра-
фическим оборудованием. У нас пока-
затели по 2003 г. и по 2002 г. — почти

одинаковые, даже наблюдается не-
большой прирост, связанный с появле-
нием клиентов в регионах. 

Кстати, полиграфия — это одно из
первых направлений, которое начало
развиваться по лизингу. Пожалуй, ра-
нее начал развиваться лишь лизинг
авиационной техники.
ГАРТ: В прошлом году о своем сотруд-
ничестве с вами рассказывал печатный
салон «Домино». Есть ли продолжение
у этой истории?
А. Р.: Да, продолжение есть, были за-
ключены новые контракты. За этот год
среди наших клиентов появилось и еще
несколько полиграфических компаний,
и не только московских. Сегодня очень
хорошо работают наши агенты в СПб,
Воронеже и Туле. 
ГАРТ: Лизинговой компании нужны
филиалы? Почему нельзя заключать
все сделки здесь, в Москве?
А. Р.: Для лююбой компании важно
быть ближе к клиенту. Например, кли-
ент из Якутии заключит с нами кон-
тракт, а потом не будет платить. Не ле-
тать же туда через день! Поэтому мы
стараемся предоставлять оборудова-
ние в лизинг в те регионы, где у нас есть
представители. Мы все время пригла-
шаем агентов к сотрудничеству, но не
со всеми потом начинаем работать.
Есть агенты безответственные, есть те,
кто под прикрытием нашей торговой
марки пытается привлекать сторонние
кредиты. Поэтому серьезная работа
филиала начинается лишь тогда, когда
мы убедимся в надежности нашего
представителя. В этом году мы надеем-
ся расширить региональную сеть. Пла-
нируем включить в нее Краснодар и
Поволжье. У нас появился представи-
тель в Ульяновске, который, надеемся,
будет работать и на соседние области.
То же самое с СПб, с Воронежем.

Правда, к сожалению, не все запро-
сы потенциальных клиентов из регио-
нов удается удовлетворить. Дело в том,
что существует общий подход к оценке
предприятия-лизингополучателя вне
зависимости от того, в каком регионе
оно работает. Мы отказываем в лизин-
ге, если видим, что масштаб предприя-
тия недостаточен для того, чтобы по-
крыть его оборотом то оборудование,
которое планируется приобрести. А вот
по СПб есть очень крупные проекты. В
прошлом году объем по полиграфичес-
ким проектам «Московской лизинго-
вой» в СПб даже превысил московский. 
ГАРТ: А по каким критериям определя-
ется соответствие предприятия вашим
требованиям и соответствие оборудо-
вания предприятию?

А. Р.: Конечно, мы не определяем, на-
сколько оборудование соответствует
предприятию. Мы идем от обратного.
Основное для нас — чтобы типогра-
фия, взяв это оборудование, четко вы-
полняла свои договорные обязательст-
ва. Причем мы понимаем, что месяц на
месяц не приходится, и в определен-
ных обстоятельствах идем клиенту
навстречу. Но если к нам придет чело-
век, только вчера зарегистрировавший
предприятие, и попросит оборудова-
ние на 500 тыс. долл., мы ему откажем.
Что касается типографий, которые уже
давно работают на рынке, то от них
требуется предоставить несколько по-
следних балансов, чтобы эксперты
могли определить, насколько предпри-
ятие платежеспособно. Ведь ни для ко-
го не секрет, что есть полиграфические
фирмы, которые работают только под
Новый год, а платить им, тем не менее,
придется каждый месяц. 
ГАРТ: Сезонность полиграфического
бизнеса нельзя учесть прямо при за-
ключении договора?
А. Р.: Как правило, при его заключении
клиент уверен, что у него все получит-
ся, поскольку всех нюансов учесть все
равно нельзя. Надо отметить, что поли-
графисты обычно платят весьма четко.
Бывают сезоны затишья, но как бы ни
было тяжело, деньги они находят. 

Учитывая стоимость полиграфичес-
кого оборудования, мы подходим к
этим проектам особенно серьезно. Тем
не менее, предприятий, удовлетворяю-
щих условиям получения лизинга,
становится все больше. Число наших
клиентов растет, и в контрактах фигу-
рируют сотни тысяч долларов.
ГАРТ: Вы ведь предоставляете в лизинг
не только отдельные машины, но и це-
лые комплексы?
А. Р.: В принципе, мы работаем с
суммами от 3 тыс. долл., правда, обо-
рудование на такую сумму предостав-
ляется только малым московским
предприятиям. Для региональных —
от 20 тыс. долл. Но на моей памяти
контрактов на суммы меньшие никто и
не пытался заключать. Полиграфисты
— люди серьезные, и понимают, чего
они хотят и что им выгодно.
ГАРТ: А может клиент приобрести в
лизинг оборудование, бывшее в упо-
треблении? Или только новое?
А. Р.: Для нас важно, чтобы поставщик
давал гарантию на оборудование. Есте-
ственно, лучше, чтобы оно было новым,
поскольку в этом случае гарантия идет
не только от поставщика, но и от произ-
водителя. Что касается подержанного
оборудования: почему бы и нет, если
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будет обеспечен нормальный сервис?
Договор лизинга изначально трехсто-
ронний: покупатель, поставщик и
лизинговая компания. Cтороны друг
друга знают, поэтому если между ли-
зингополучателем и поставщиком все
вопросы сервиса решены, то мы против
такой сделки не возражаем.
ГАРТ: Как Вы подходите к выбору по-
ставщика оборудования?
А. Р.: Есть поставщики, с которыми мы
работаем постоянно, но если клиент
хочет приобрести оборудование у
другой компании-поставщика, то мы
никогда не будем его отговаривать.
Правда, не будем и работать с постав-
щиком, который не дает гарантий. 
ГАРТ: А какие санкции предъявляются
к фирме, не выплачивающей проценты
по договору лизинга?
А. Р.: Лизинговая компания имеет пра-
во изымать деньги, которые будут при-
ходить на счет лизингополучателя, в
счет погашения его задолженности.
Обычно это помогает, но если нет, мы
начинаем разбираться, в чем дело: нет
клиентов, сломалось оборудование?
ГАРТ: Но вы же не можете помочь в ре-
шении этих проблем? 
А. Р.: Естественно, но мы стараемся,
чтобы клиент исполнял свои договор-

ные обязательства. Да, это его пробле-
ма, но мы заинтересованы в том, чтобы
он как можно скорее ее решил. Напри-
мер, мы можем реструктуризировать
задолженность. По договору выплаты
должны осуществляться ежемесячно,
но если клиент, который всегда платил
регулярно, вдруг просрочил очеред-
ную выплату, оборудование у него, ко-
нечно, никто сразу не забирет. Здесь
действует индивидуальный подход.
ГАРТ: Вы работаете с рублевыми про-
центами. Насколько это рационально в
нынешних условиях?
А. Р.: «Московская лизинговая компа-
ния» образовалась 10 лет назад, и из-
начально был взят курс на рублевые
ставки. Во-первых, потому, что мы все-
таки российская, а не американская
компания, во-вторых, это было доста-
точно выгодно, потому что валютные
риски были в тот момент очень высоки.
Сейчас многие лизинговые компании
стали метаться: кто-то работал в валю-
те и переходит на рубли, кто-то — на-
оборот. Пока ничего не понятно. Мы не
собираемся менять нашу политику, по-
скольку думаем, что валютные риски
никуда не делись. Неважно, что сейчас
доллар падает, потому что неизвестно,
что будет завтра. Между прочим, боль-

шинство приходящих к нам клиентов
также считают, что им это выгодно.
Может быть, не так выгодно, как неко-
торое время назад, зато является опре-
деленной страховкой. 
ГАРТ: Раздел «Калькулятор» на вашем
сайте помогает потенциальному кли-
енту оценить условия контрактов?
А. Р.: Да, многие так и делают. Звонят
нам, а потом идут на сайт, заполняют
форму и получают приблизительную
стоимость лизинга. Этот расчет похож
на реальный. Единственный недоста-
ток, это то, что если потенциальный
клиент пытается подсчитать все, не по-
говорив предварительно с нами, то он
вряд ли сможет выявить оптимальный
для себя расклад по лизинговой сдел-
ке. Поэтому мы все же рекомендуем
потенциальному клиенту сначала
прийти к нам, чтобы получить консуль-
тацию эксперта. Сейчас, в связи с кон-
куренцией, лизинговые компании
начинают совершенствовать сервис,
поэтому мы сможем предложить гиб-
кие условия в зависимости от потреб-
ностей конкретной компании. 

ЭКОНОМИКА
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ГАРТ: Константин, компания, которую
Вы возглавляете, занимается разработ-
кой систем управления производст-
вом. Расскажите, с чего все началось?
К. С.: В 1997 г. у одного из наших кли-
ентов возникла задача повышения уп-
равляемости предприятия, имеющего
несколько удаленных производствен-
ных площадок. Для этого была создана
бизнес-модель предприятия, основан-
ная на процессном подходе, то есть
весь функционал системы был подчи-
нен основному бизнес-процессу, а в
качестве технологической платформы
реализации были выбраны web-техно-
логии. Решение, получившее название
Logicum PBS (printing business solutions),
развивалось и совершенствовалось в
течение последних нескольких лет. А
высокая оценка, полученная на выстав-
ке «ПолиграфИнтер 2003» — «Сереб-
ряная матрица» — является подтверж-
дением правильности реализованных
принципов. 
ГАРТ: Но на сегодняшний день таких
систем отечественного производства
уже достаточно много?
К. С.: Да, существует ряд систем, но
это либо очень дорогие многофункци-
ональные решения, не учитывающие
отраслевую специфику, либо узкоспе-
циализированные решения для управ-
ления производством. Наш продукт
охватывает все основные бизнес-про-
цессы полиграфического предприятия,
а позиционируется в среднем ценовом
диапазоне.
ГАРТ: Все через Интернет?
К. С.: Да, в этом большое преимущест-
во нашего решения. Имея лишь воз-
можность выхода в Интернет, можно
получить доступ к требуемым инфор-
мационным ресурсам системы. Напри-
мер, заказ, оформленный в другом
городе, сразу ставится в единый произ-
водственный план и под него резерви-
руются необходимые расходные мате-
риалы.
ГАРТ: Все-таки, это не так просто —
принять заказ по Интернету и выпол-
нить его?
К. С.: Непросто, согласен. Но правиль-
ность выполнения работы зависит от

четкой постановки задачи. В нашей си-
стеме все максимально продумано и
отработано, и если карта заказа запол-
нена правильно, то ошибок при его вы-
полнении не возникнет. Технология
динамических шаблонов позволяет че-
ловеку с базовой полиграфической
квалификацией абсолютно четко опи-
сывать около 80% полиграфических
заказов.
ГАРТ: Ваша система предназначена для
небольших типографий или размер не
имеет значения? 
К. С.: Одно из достоинств нашей систе-
мы в том, что она довольно легко мас-
штабируется. Начальный уровень —
это восемь пользователей, например,
директор типографии, начальник про-
изводства, бухгалтер, технолог, кла-
довщик и 3–4 менеджера. 
ГАРТ: Ну а каково максимальное число
компьютеров, которые система спо-
собна объединить? Ведь в нее входит и
workflow типографий?
К. С.: Если говорить о детализации, то
все зависит от масштаба полиграфиче-
ского предприятия. Его руководство
должно само для себя решить, что не-
обходимо для оптимизации процесса.
Вот простой пример: на бланке заказа
может печататься штрих-код. Можно
оборудовать каждое рабочее место
считывателем кодов, чтобы сотрудники
могли вводить точное время начала и
окончания работы над определенным
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заказом, но вряд ли это целесообразно
на небольшом производстве, где с
этим раньше справлялся один учетчик
или технолог. В случае небольшой
типографии можно поставить один
компьютер с дисплеем touch-screen в
печатном цеху, и ответственный испол-
нитель будет вводить всю информацию
вручную. Как видите, есть масса вари-
антов в зависимости от масштаба.
ГАРТ: Самая главная проблема любой
системы — это первичная информация.
А вдруг исполнитель забудет внести
данные о том, поступила ли на склад
нужная бумага, выполнена ли фальцов-
ка определенного заказа и т. п.? 
К. С.: Главная задача, которую мы пе-
ред собой ставили — максимально уп-
ростить интерфейс: минимум кнопок,
кликов и т. п. Человеку должно быть
удобно! Каждый модуль мы доводим
таким образом, чтобы пользователь
работал с ним, не задумываясь, а мно-
гоуровневый контроль процесса обес-
печивает дополнительную стабиль-
ность. 
ГАРТ: То, о чем Вы рассказываете, воз-
можно, заинтересует многие полигра-
фические предприятия. А как предпо-
лагается развивать эту систему?
К. С.: Система постоянно развивается в
направлении совершенствования биз-
нес-процессов и удобства в использо-
вании.

НОВОСЕЛЬЕ 
В БОРУСЕ
Мы уже рассказывали на страницах
ГАРТ об этой тульской типографии. В
феврале «Борус» отметил сразу два
праздника. Партнерам компании и
полиграфической прессе было пред-
ставлено вновь построенное здание
и оборудованный на самом совре-
менном уровне цех листовой печати.
Кроме того, в этой типографии была
введена в строй новая печатная ма-
шина. К ее выбору руководство «Бо-
рус» подошло очень внимательно. В
результате, после сравнения всех
предложений было принято реше-
ние приобрести в компании «ЯМ Интернешнл» полуформатную пятикра-
сочную печатную машину Komori Lithrone 528 с секцией лакирования. Инте-
ресно отметить, что одной из основных тем прошедшей презентации стала
система управления (собственной разработки), которая работает в типогра-
фиии. Она позволяет эффективно управлять производственным процессом,
имеет развитые средства для расчета стоимости и контроля прохождения
заказов в типографии. Презентация системы никого не оставила равнодуш-
ным, а когда публике предемонстрировали в работе печатную машину, с ко-
торой десять лет назад начиналась типография «Борус», все оценили чувст-
во юмора организаторов мероприятия. 



товой продукции (складской учет). И
последняя — это компоненты форми-
рования отчетности, которые позволя-
ют получать как общую технологичес-
кую и финансовую статистику по пред-
приятию, так и данные об эффективно-
сти работы конкретного оборудования
или сотрудника. По основным подхо-
дам «А-система» сходна с системой
DISO мюнхенского разработчика SSB.
ГАРТ: Как в вашей системе решается
проблема со сбором первичной ин-
формации?

П. И.: Решений может быть множество.
В систему заложена возможность инте-
грации с оборудованием на базе JDF.
Однако в коммерческом секторе доста-
точно велик парк оборудования, не
поддерживающего аппаратную регист-
рацию. В этом случае зафиксировать
временные и технологические параме-
тры выполнения операций можно вруч-
ную — с компьютера непосредственно
в цехе или на основании рапортичек на
рабочем месте учетчика или мастера
цеха. Если регистрировать события раз

ТЕХНОЛОГИИ СТР

ГАРТ: Павел, сегодня руководство все
большего числа типографий интересу-
ется вопросом внедрения систем уп-
равления полиграфическим производ-
ством. Подобные системы предлагают
как ведущие европейские, так и отече-
ственные разработчики. С чем выходит
на этот рынок ваша компания?
П. И.: Мы предлагаем полный ком-
плекс услуг по организации управлен-
ческого учета в полиграфии, в том чис-
ле и комплекс программных средств,
который получил название «А-систе-
ма». Речь идет о совершенно новой
системе, но с богатой историей. Более
семи лет назад по заказу ИПО «Лев
Толстой» в Туле началась разработка
системы автоматизации производства. 

В дальнейшем эта же система была
внедрена на государственных полигра-
фических предприятиях Чехова, Смо-
ленска, Костромы, Казани, Сыктывкара,
Сургута. Однако она не смогла полно-
стью удовлетворить требования ком-
мерческих типографий, поэтому группа
разработчиков системы выделилась в
отдельную фирму и начала абсолютно
новый проект, ориентированный на
требования сектора коммерческой по-
лиграфии. Проект стартовал ровно год
назад, а уже осенью начато «пилотное»
внедрение системы в типографии груп-
пы компаний «Август Борг», в которую
и входит фирма Andersen. Впервые сис-
тема была представлена общественно-
сти на «ПолиграфИнтер 2003». 
ГАРТ: А какие функции она выполняет?
П. И.: Функций множество, но их мож-
но объеденить в несколько базовых
групп. Первая — это регистрация заяв-
ки и расчет стоимости заказа, в том чис-
ле с применением механизма шабло-
нов и мастера заказов, формирование
технологической цепочки, расчет пла-
новой себестоимости и материальных
ресурсов заказа. Вторая — компоненты
учета и ведения базы данных заказчи-
ков и поставщиков. Третья — произ-
водственное планирование, учет выра-
ботки, формирование фактической
себестоимости операций и заказов.
Четвертая — управление запасами как
материалов и комплектующих, так и го-

ВСЕ ЧТО НУЖНО 
ДЛЯ ДОСТИЖЕНИЯ РЕЗУЛЬТАТА!
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ДЛЯ ДОСТИЖЕНИЯ РЕЗУЛЬТАТА!
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в два-три часа, то фактически будет по-
лучена картина деятельности предпри-
ятия в реальном масштабе времени. 
ГАРТ: А возможно ли масштабирова-
ние системы?
П. И.: Да, как компонентное, так и тер-
риториальное. Более того, мы считаем,
что компоненты системы должны внед-
ряться поэтапно, с учетом человеческо-
го фактора. Достаточно много времени
занимает и проработка такого вопроса,
как нормирование операций. Мы пред-
лагаем начинать с функции регистра-
ции заявки, расчета стоимости заказа,
подготовки документации — для пере-
дачи в производство. Следующий
этап — это отработка механизмов уп-
равления загрузкой оборудования. Од-
новременно система поддерживает
возможность работы с удаленными
участками производства с использова-
нием механизма репликации данных.
ГАРТ: Когда начнутся продажи?
П. И.: Фактически, они уже идут.
Процессы подготовки контрактов по
автоматизации производственной дея-
тельности — продолжительные. Мне
хотелось бы говорить о результатах уже
после завершения периода опытной
эксплуатации. 
ГАРТ: Насколько велик интерес к по-
добным системам?
П. И.: Поскольку наш проект — ком-
мерческий, перед началом разработок
просчитывались потребности рынка.
Однако реальность превзошла наши
ожидания. Многие уже поняли, что
зарабатывать можно не только на рас-
ширении парка оборудования, но и на
оптимизации технологических и фи-
нансовых потоков. Это — факт. 

АВТОМАТИЗИРОВАННАЯ
СИСТЕМА 
ОПЕРАТИВНОГО УЧЕТА
Расширение производства и кон-
куренция на рынке ставят руко-
водство типографий перед необ-
ходимостью оптимизировать
бизнес-процессы на предприятии
с помощью внедрения автомати-
зированных систем оперативного
учета. Но, как показывает практи-
ка, новые системы применяются
чаще всего для допечатного про-
изводства и самого процесса пе-
чати, в то время как на этапе при-
ема и расчета заказов возникают
проблемы, связанные с так на-
зываемым «человеческим фак-
тором». 

Система автоматизации учета
APP-System предназначена для
упрощения и ускорения учета на
производстве, а кроме того,
предоставляет руководству типо-
графии возможность получать
необходимую статистическую ин-
формацию для принятия управ-
ленческих решений. 

Открытость исходного кода
позволяет пользователям систе-
мы вносить любые необходимые
изменения в интерфейс, отчеты,
алгоритмы расчета и гарантирует
возможность адаптации системы
под особенности оперативного и
производственного учета на
предприятии. Среда разработки
VBA и используемая СУБД Access
делает систему простой для по-
нимания и не требует приобрете-
ния дорогостоящих СУБД. 

Система позволяет произво-
дить расчет стоимости допечат-
ных работ, бумаги, печати, отде-
лочных процессов. Предусмотрен
многовалютный прайс продукции
с возможностью пересчета в руб-
ли. Система оснащена аналитиче-
ским модулем, позволяющим
проводить анализ продаж и опла-
ты заказов, получать информа-
цию по заказам в виде выборок и
отчетов, осуществлять многокри-
териальный отбор заказов. 

Разработчики APP-System
считают, что предлагаемая ими
система оптимальна для развива-
ющихся полиграфических пред-
приятий. Уже имеется поло-
жительный опыт ее внедрения в
более чем в 10 российских типо-
графиях. 

ОНИ ДЕЛАЮТ ДЕНЬГИ
В феврале торговый представитель
швейцарской фирмы Luscher в цент-
ральной и восточной Европе Сречко
Прнят посетил Россию с рабочим визи-
том. Вместе с вопросами продвижения
СТР XPose! на российском рынке об-
суждался ход выполнения контракта с
Пермской печатной фабрикой «Гоз-
нак» на поставку специализированной
системы СТР simultanXPose! 130. 

С. Прнят сказал: «Фирма Люшер
очень довольна тем, что вслед за
успешным вводом в эксплуатацию
simultanXPose! 130 в швейцарской ти-
пографии Orell Fussli, печатающей спе-
циальную продукцию, в том числе
банкноты и паспорта, при посредстве
нашего дистрибутора, компании «ЯМ
Интернешнл», заключен контракт с
Пермской печатной фабрикой «Гознак»
на поставку такой же модели СТР.

Одной из главных причин выбора
simultanXPose! 130 стало высокое
(5080 dpi) разрешение этого термаль-
ного СТР, которое позволит повысить
защищенность продукции. В соответ-
ствии с контрактом, simultanXPose! 130
будет введена в эксплуатацию специа-
листами компании «ЯМ Интернешнл»
еще до начала выставки drupa 2004».





Что мы 
наблюдаем?
Все давно ждут «прорыва» на рынке
СТР. Год назад мы говорили, что прода-
жа, например, 15 систем СТР в 2003 г.
будет свидетельствовать о неком ста-
бильном развитии. Результат года —
более 30 систем. Может быть, это и
есть тот самый «прорыв» или, по край-
ней мере, его начало? 

Однако стоит отметить и другой
любопытный факт: по оценкам практи-
чески всех интервьюируемых, рост объ-
ема потребления пластин для СТР не-
сколько сократился. Если в августе
2003 г. среднее потребление составля-
ло 1,5 тыс. м2 в месяц, то сегодня оно,
видимо, существенно меньше 1 тыс. м2.
Это подтверждает мнение некоторых
поставщиков о том, что устройства по-
купаются сегодня по самым разным
причинам. Понятно, что все типогра-
фии — разные и работают в различных
секторах полиграфического рынка. 

Системы — тоже разные, поэтому
нельзя сравнивать установку полуфор-
матного капстанового устройства с про-
дажей СТР очень большого формата.
Как справедливо заметили поставщики,
надо анализировать положение дел в
каждом из секторов рынка. Поэтому на
этот раз мы не станем рисовать диа-
граммы с долями различных произво-
дителей, а просто попытаемся рассмот-
реть сектора рынка СТР по отдельности. 

По всей видимости, реальная
потребность в устройствах СТР есть у
типографий, занимающихся производ-
ством периодической продукции, в
первую очередь, у газетных. Но про-
блема в том, что покупку специализи-
рованного газетного устройства, кото-
рое существенно дороже обычного, не
каждое предприятие может себе поз-
волить. На сегодня на рынке крупных
газетных производств с большим пре-
имуществом лидирует фирма AGFA.
Насколько нам известно, установлено
уже три и готовится установка еще двух
устройств AGFA Polaris. Все клиенты —
крупнейшие газетные производства. 

Как известно, отличия специализи-
рованных газетных устройств заключа-
ются в очень высокой производитель-
ности и возможности объединять
несколько систем в единый комплекс с
работающими в линию устройствами
пробивки отверстий для штифтовой
приводки и загиба краев пластин. Как
правило, в газетных СТР используются
фотополимерные или серебросодержа-

щие пластины. Но, видимо, и произво-
дители термальных устройств не прочь
поиграть на этом рынке. Компания
Creo, например, не просто начала пред-
лагать термальные СТР для газетных
производств, но и приобрела произ-
водство термальных негативных плас-
тин. Это говорит о том, что на газетном
рынке еще не все ясно. 

С другой стороны, для многих газет-
ных типографий России достаточно по-
ка и производительности недорогих
капстановых устройств с фиолетовым
лазером — ведь они существенно со-
кращают технологический цикл произ-
водства по сравнению с традицион-
ным. Так что на этом рынке, особенно
если говорить о региональных типогра-
фиях, перспективы у капстановых уст-
ройств соответствующего формата
вполне радужные.  В то же время, нель-
зя забывать о том, что региональные
газетные типографии имеют обычно и
листовую печать. Таким образом, при
покупке СТР возникает проблема вы-
бора между специализированным га-
зетным устройством и более универ-
сальным — для коммерческой печати. 

Стоит вспомнить и о журнальных
типографиях. Крупнейшие из них, ос-
нащенные рулоннными офсетными
машинами с газовыми сушками, при-
обрели системы СТР. В подавляющем
большинстве случаев на этом рынке
лидируют термальные системы фирмы
Creo, причем в «Алмаз-Пресс», на-
сколько нам известно, установлена уже
третья система СТР. Впрочем, еще в
двух журнальных типографиях уста-
новлены системы разных производите-
лей, но с фиолетовыми лазерами.

Нельзя не принимать во внимание и
тот факт, что если для 16-страничной
журнальной печатной машины доста-
точно СТР формата 70×100 см, то для
24-страничной требуется уже устройст-
во очень большого формата (VLF). В
таких устройствах, а они имеют схему
построения с внешним барабаном, се-
годня используется только термальная
технология экспонирования, что дает
неоспоримые преимущества дилерам
AGFA, Creo, Lusher и Screen.

Не стоит забывать и о том, что есть
много типографий, которые печатают
журналы на листовых печатных маши-
нах. Этот рынок очень близок к рынку
коммерческой продукции. Его делят
самые разные поставщики, причем
преимущество, видимо, имеют те, кто
поставляет печатные машины. Правда,
некоторые типографии успели оснас-
титься машинами большего, чем
70×100 см, формата, что предполагает

необходимость приобретения системы
СТР формата VLF. 

Перейдем к рынку коммерческой
печати. Надо заметить, что на нем
работают предприятия с самыми раз-
ными печатными машинами. В боль-
шинстве случаев — мало- и полуфор-
матными. Пока здесь преобладают по-
луформатные устройства из высокой
ценовой категории. Это фиолетовые и
термальные системы. Тем не менее,
перспективы капстановых устройств
здесь тоже не самые плохие. Регио-
нальная типография, которая никогда
не имела собственной допечатной под-
готовки, может рассматривать недоро-
гую систему СТР как альтернативу фо-
товыводному устройству.

Пока термальная и фиолетовая тех-
нологии мирно соседствуют на рынке
коммерческой печати, однако через
некоторое время менее дорогая фио-
летовая, видимо, начнет завоевывать
позиции более уверенно. 

Еще недавно считавшийся самым
богатым и быстроразвивающимся ры-
нок — печать упаковки и этикетки —
пока в СТР совсем не играет. Крупней-
шие производители этой продукции
еще не ввязялись в «гонку вооруже-
ний». Можно предположить, что такая
ситуация сохранится ненадолго. 

Есть, конечно, и сектор полиграфи-
ческих предприятий, которые занима-
ются специальными приложениями.
Здесь, пожалуй, самые высокие требо-
вания к системам. Одна из моделей
СТР с очень высокой линиатурой запи-
си будет установлена в ближайшее
время в Перми.

На сегодня в Россию ввезено уже
более 60 устройств СТР. Не все они ус-
тановлены в типографиях — некото-
рые лежат на складах у поставщиков,
но своих клиентов и они, без сомнения,
дождутся. Если вспомнить о приближа-
ющейся выставке drupa, то многие про-
изводители предложат там новые
решения, которые позволят, видимо,
полиграфическим предприятиям еще
более эффективно использовать воз-
можности этой технологии. 
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Чтобы организовать успешное производство, необходимо гарантировать высочайшее качество. Именно
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и включается в комплексное Workflow типографии. Это устройство измеряет контрольные шкалы на листе
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