
ГАРТ: Леонид, насколько нам известно,
«Иван Федоров» планирует приобре-
тение СТР.
Л. П.: Да, в конце прошлого года мы
устроили своеобразный тендер среди
поставщиков систем СТР четырех ма-
рок: AGFA, Creo, Luescher и Screen. На-
ша специфика заключается в том, тре-
буется устройство СТР очень большого
формата.

При выборе поставщика руководст-
вовались несколькими критериями:
цена, качество оборудования, опыт и
надежность поставщика, стабильность
поставок расходных материалов. Не
последним вопросом являлась отрабо-
танность системы управления рабочи-
ми потоками — насколько издателям
будет удобно с нами работать. Наличие
обученного и компетентного персона-
ла в сервисной службе поставщика.
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Леонид 
ПОЗДЕЕВ
Холдинг 
«Иван Федоров»
(СПб)

Президент

Понятно, что наш 
рынок будет разви-
ваться по тому же пу-
ти, что и во всем ос-
тальном мире, просто
медленнее

А. Романов (с. 3)

Поставщики обору-
дования должны се-
годня очень серьезно
задуматься о своей
«партнерской» репу-
тации 

Л. Поздеев (с. 6)

ИТАР-ТАСС — одна из
немногих ведомст-
венных типографий,
которая имеет сего-
дня реальную ком-
мерческую загрузку

И. Балан (с. 11)

ГАРТ: Игорь, ваша типография не так
давно приобрела систему СТР. Как
впечатления?
И. Б.: Не могу сказать, что старт про-
шел достаточно гладко. Мы должны
были разобраться с технологией, и пла-
стины ждали достаточно долго — у нас
два малораспространенных формата,
устройство тоже «нормально заработа-
ло» не сразу. Так что можно сказать,
что производственный процесс пошел
только в конце сентября.  

Но с тех пор прекрасно работаем.
Печатники не почувствовали никакой
принципиальной разницы между тра-
диционными пластинами и пластинами
СТР, но отметили значительное умень-
шение брака, который часто проскаки-
вал при использовании традиционной
технологии — неприжим, грязь, ошиб-
ки монтажа и пр. 

(Продолжение на с. 10)(Продолжение на с. 4)

Игорь 
БАЛАН
ИПК ИТАР-ТАСС

Директор
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Вот мы докатились. Уже САМ россий-
ский «Самсунг» начал рассылать спам.
Хотел позвонить и наорать, но нет ни
одного контактного телефона. В суд,
что ли на них подать... А еще отличи-
лись, но уже наши, полиграфические
люди. Прислали спам, начинающийся
словами «Напоминаем Вам о наступа-
ющем Новом Годе...» Предложили
изготовить ежедневники и всякую про-
чую дребедень. И случилось это 22 фе-
враля. Вот так у нас построен марке-
тинг в полиграфической отрасли. Или
на самом деле Новый Год уже скоро? 

Это я, видимо, такой несколько оз-
лобленный после прилета из СПб. Не
люблю я паровозы. Метнулся на денек
самолетом. С каждым моим посещени-
ем этого города появляются новые
впечатления. Я, правда, не про поли-
графию пока. 

Год назад на спецконтроле при вы-
лете из Пулково у меня в сумке обна-
ружили маленький швейцарский но-
жик известной фирмы. Минут пять две
девушки объясняли мне, что его необ-
ходимо сдать в багаж, и спокойно вы-
слушивали мои возражения по поводу
того, что у меня багажа нет. Потом ска-
зали: «Дайте нам на шампанское». Я
дал 150 руб., и меня тут же пропусти-
ли. Вся тусовка, включая передачу
взятки, кстати, происходила на глазах у
остальных пассажиров. Я не в том
смысле, что они должны были за меня
заступиться, а о том, что в Москве даже
гаишники стараются не светиться при
приеме денег «на месте».

Кстати, коллеги из СПб посоветова-
ли мне проехать 15 мин на метро, что-
бы миновать пробки, и оттуда добрать-
ся до Пулково намного быстрее и без
тревог «успеем-не успеем». Смекнув, я
спокойно пошел пообедать в расчете,
что есть еще много времени. Пообе-
дал, спросил у официанта про ближай-
шее метро и получил ответ, что нужно
«немного пройти» по Невскому. Я при-
вык, что у СПб масштаб не совсем мос-
ковский, и прошел немного. Холодно,
ветер, снег... Нет метро. 

Остановился, увидел интеллигент-
ную старушку, спросил ее и получил
тот же самый ответ — нужно «немного

пройти» вперед. Я прошел расстояние
по московским меркам от Охотного
ряда до Пушкинской. Так и не нашел
метро. Обернулся, тут меня догоняет
та же самая старушка. Я опять: «Изви-
ните...» А она показывает рукой на зда-
ние еще в полукилометре и говорит:
«Да вон рядом с ним метро». Оно там
и оказалось, но питерские «немного
пройти» — по московским меркам —
несколько остановок на такси. Ладно,
главное — успел на самолет. Правда,
цена, которую объявил таксист на вы-
ходе из метро, мало отличалась от той,
что они обычно просят в центре. 

Но в этот раз в Пулково все было
еще веселее. На вылете нас всех разу-
ли. Потом ощупали спецприбором. Как
будто летим не в Москву, а в Нью-Йорк
какой-нибудь. Точно, СПб — некий от-
дельный мир, который подчиняется
своим законам. Там живет и здравству-
ет «Союз полиграфистов». Мы ему же-
лаем всего хорошего. Кстати, москов-
ские полиграфисты пока не договори-
лись. Но, может, это только пока?

Андрей Романов
главный редактор

P. S. Теперь все же о теме номера. Мы
поговорили с основными поставщика-
ми систем СТР, и сложилось странное
впечатление. Понятно, что наш рынок
будет развиваться по тому же пути, что
и во всем остальном мире, просто мед-
леннее. Но, может быть, к счастью, не-
которые ключевые станции этого раз-
вития наш поезд проследует без оста-
новок.
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Провели переговоры с поставщика-
ми, заполнили табличку по всем крите-
риям и выяснилось, что однозначного
выбора нет — нет такой компании, ко-
торая бы выглядела абсолютным ли-
дером. 

Что касается цены, то после всех пе-
реговоров и «дожимания» выяснилось,
что стоят системы всех четырех произ-
водителей приблизительно одинаково. 

После этого мы стали отрабатывать
схему финансирования приобрете-
ния. И тут выяснилось, что не все так
просто.
ГАРТ: Но это на сегодняшний день во-
прос практически самый легкий? 
Л. П.: Не совсем. Мы пытались органи-
зовать такую финансовую схему, чтобы
не получить вообще никакой допол-
нительной финансовой нагрузки на
предприятие. Предполагали взять обо-
рудование в лизинг. Рассчитывали за-
платить первый взнос, а оставшиеся
платежи покрывать за счет тех денег,
что тратим сегодня на вывод фото-
форм, который делается на стороне.
Все подсчитали, и оказалось, что этих
денег не хватит из-за роста стоимости
пластин при переходе на СТР. И эта
разница не позволяет «сшить» финан-
совую схему.
ГАРТ: Этого следовало ожидать... 
Л. П.: Есть, конечно, экономия на том,
что не требуется так много монтажис-
ток, но нужны специалисты по допечат-
ной подготовке, операторы СТР. Мы
все детально посчитали и экономии не
получили.

Так что сегодня мы окончательного
решения пока не приняли. В качестве

основного плюса предлагается повы-
шение качества. Для нас это важно,
потому что печатаем много высокоху-
дожественных альбомов. Но качество,
которое мы имеем при пленочной тех-
нологии, устраивает подавляющее
большинство заказчиков. И этот плюс
для нас решающего значения не имеет.
Вторым плюсом является более высо-
кая оперативность производства форм,
но «Иван Федоров» не газетная типо-
графия и не журнальная. Такая уж су-
пероперативность нам тоже не требует-
ся. Для меня самым главным является
третий плюс — возможность сокраще-
ния времени на приладку за счет ис-
пользования CIP4 и загрузки красочных
профилей в печатную машину. Постав-
щики говорят, что время на приладку
сократится в два раза. Этот плюс для
меня может перевесить все минусы.

Печатные мощности у нас сегодня
загружены практически на 100%. И со-
кращение времени на приладку может
позволить нам увеличить их еще на
20%, а это уже очень существенный
экономический эффект. Правда, это
сокращение времени пока только дек-
ларируется на бумаге. Как это будет в
реальной работе, никто не знает.

Да и наши основные заказчики —
издатели — наверняка не сразу перей-
дут на использование технологии СТР.
Будут по старой памяти привозить го-
товые пленки. Так что мгновенного эф-
фекта не получится, к сожалению.
ГАРТ: Леонид, как Вы оцениваете ре-
зультаты прошедшего 2004 г.?
Л. П.: Оборот типографии вырос на
25%. Причем я считаю оборот по услу-
гам, не включая стоимость бумаги.
Этому способствовало обновление
парка оборудования. Мы приобрели

много новых заказчиков на высокока-
чественные альбомы, которые раньше
печатали свою продукцию за рубежом.

Кроме того, видимо, вырос и россий-
ский книгоиздательский рынок. 

Если говорить об объеме производ-
ства продукции по сравнению с 2001 г.,
то он увеличился в два раза и в нату-
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ральном, и в денежном выражении.
При этом количество работающих с
600 сократилась до 450.

Объемы издательства тоже растут.
Но год от года доля заказов нашего из-
дательства в объеме производства ти-
пографии сохраняется на уровне 30%.
На мой взгляд, это очень хороший по-
казатель, с точки зрения стратегическо-
го развития он таким и должен оста-
ваться.

Раньше производство было рассре-
доточено на трех площадках, теперь
мы собрали его в одном здании. Все
остальные площади сдали в аренду.
Получаем дополнительные доходы,
которые идут на концентрацию и пере-
вооружение полиграфического произ-
водства.
ГАРТ: Было так много всего ненуж-
ного?
Л. П.: Современное оборудование не
требует тех площадей, которые были
необходимы раньше. 

Мы начали перевооружение с при-
обретения пятикрасочной листовой
машины КБА Rapida 105, в прошлом
году приобрели машину большего
формата — Rapida 130А. Существенно
обновили послепечатное оборудова-
ние. Приобрели новые ниткошвейные

машины и уникальную для России ав-
томатическую линию для обработки
книжных блоков. Теперь есть возмож-
ность легко делать высококачествен-
ные книги большого формата с тол-
стыми и тяжелыми блоками. Кстати, за-
втра для московской мэрии будет
делаться тираж именно такой книги.
Блоки на пухлой импортной бумаге
уже отпечатаны. На обложке шесть
разных тиснений фольгой. 

В планах у нас приобретение еще
одной листовой печатной машины. По-
ка не решено какого формата. В книж-
ном производстве есть несколько «хо-
довых» форматов. На нашей новой
большой машине, формат которой
130х95, мы можем, например, печа-
тать два листа книги 60х90/8 за один
прогон. Это существенно ускоряет и
упрощает производственный процесс.
Но есть формат 70х100, двойной лист
для которого в этой машине не прохо-
дит. Поэтому, может быть, будем поку-
пать машину еще большего формата —
КБА Rapida 140. В результате должны
быть две большие машины для печати
блоков, и одна, по нашим меркам ма-
ленькая — для обложек. 

Развитие послепечатного оборудо-
вания тоже продолжится.

ГАРТ: Приобретение нового оборудо-
вания позволяет существенно повы-
сить эффективность производства?
Л. П.: Да, конечно. Существует «запад-
ное» мнение о том, что хорошо работа-
ющая типография должна менять пе-
чатные машины через пять–шесть лет.
Такой «круг постоянного перевооруже-
ния». Мы так работать пока не можем,
ведь получили в наследство старое
оборудование — и выработавшее свой
технический ресурс, и морально уста-
ревшее. Продать его сегодня можно
только за копейки. Вырученных денег
не хватит даже на первый взнос за но-
вую печатную машину. Поэтому про-
цесс обновления оборудования необ-
ходимо в нашем случае каждый раз на-
чинать практически с нуля. Это тяжело.

Но через несколько лет, когда мы за-
думаем перевооружение ситуация бу-
дет уже существенно лучше, пятилет-
ние машины можно будет выставить на
продажу за нормальные деньги. 
ГАРТ: Печатные машины будут только
фирмы КБА?
Л. П.: КБА делает очень хорошие ма-
шины. Я считаю, что сегодня пять веду-
щих производителей печатных машин
делают их на одинаково высоком уров-
не. Разницы никакой нет, это все pr-ак-
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ции производителей. В этой
ситуации для нас, покупате-
лей, намного важнее стано-
вятся вопросы стабильности
работы машин, которые на-
прямую связаны с уров-
нем сервисной поддержки.
Типографиям необходима
стабильность — и работы
машины, и поставщика обо-
рудования. Мы слишком
много платим денег за со-
бранные по чертежам фраг-
менты металла, и хотим
приобрести партнера, а не
сдать больших денег торгов-
цу металлом. «Партнера»
для типографии, с которым
мы будем вести совместный
бизнес. То же самое отно-
сится не только к печатным
машинам, но и к любому по-
лиграфическому оборудо-
ванию. 

Фирмы-поставщики обо-
рудования должны сегодня
очень серьезно задуматься о
своей «партнерской» репу-
тации, а совсем не об от-
дельных особенностях их
печатных машин. Фирма

КБА для нас сегодня — хо-
роший партнер. Это совер-
шенно не означает, что мы
обязательно приобретем
очередную печатную маши-
ну у фирмы КБА. Но приоб-
ретем мы ее только у хоро-
шего партнера.

Меня, например, серьез-
но беспокоит, как будет раз-
виваться цифровая печать.
Не рванет ли она резко впе-
ред и не умрет ли офсет че-
рез 4–5 лет. 
ГАРТ: Все может произойти,
но офсетная печать в такие
сроки, конечно, не умрет.
Цифровая печать офсету
не противоречит, а успешно
его дополняет.
Л. П.: Я надеюсь. Иначе по-
лучится, что автомобили
уже появились, а мы все еще
инвестируем в больших мас-
штабах в гужевой транс-
порт.
ГАРТ: Леонид, мы часто за-
даем типографиям вопрос о
том, не выгоднее ли было бы
сдать все имеющиеся поме-
щения в аренду, получать

следней оставшейся нам от
прошлого четырехкрасочной
Планеты шестого формата. 

Есть высококачественная
книжная продукция, кото-
рую могут отпечатать не-
многие. А есть высокоху-
дожественные альбомы, у
заказчиков которых беском-
промиссные требования к
качеству. Именно на такой
продукции всегда специали-
зировался «Иван Федоров».
Она и приносит сегодня мак-
симальную прибыль, причем
конкуренция на этом рынке
не самая высокая. Заказов на
них, конечно, хотелось бы
побольше.

Возвращаясь к предыду-
щему вопросу, я бы хотел
сказать, что у нас есть пер-
спективные планы по строи-
тельству новой производ-
ственной площадки и выво-
да всего полиграфического
производства в пригород-
ную зону. Но это именно
перспективные планы, про-
изойдет это не раньше, чем
через пять лет.

Вообще, бизнес-процес-
сы в большой типографии
требуют совсем не полигра-
фического образования. Я
закончил недавно курсы
MBA, это позволило здорово
систематизировать те зна-
ния, которые у меня были. 
ГАРТ: Поздравляем! Ин-
тересно, а как живет пи-
терский «Союз полиграфи-
стов»? 
Л. П.: Да все нормально, ре-
гулярно встречаемся, обща-
емся. Я считаю, что нам по-
везло, в Москве такого нет. 

неплохие деньги, и вообще
не заниматься полиграфи-
ей? В Москве таких при-
меров уже несколько, а как
в СПб?
Л. П.: Поступить так с поли-
графическим предприятием,
имеющим столетнюю исто-
рию было бы кощунством.
«Иван Федоров» — брэнд,
известный всем издателям.
Опять же, нельзя класть все
яйца в одну корзину, необ-
ходима диверсификация. В
составе холдинга — типо-
графия и издательство, кото-
рое имеет существенную до-
лю на российском рынке
альбомов и календарей. Мы
сдаем площади в аренду —
это третье направление биз-
неса. Сегодня в Питере
арендные ставки высоки, но
строится большое количест-
во бизнес-центров, и цены
на аренду могут в скором
времени снизиться. Конъ-
юнктура рынка изменится, и
мы на этот процесс повлиять
никак не можем. А произ-
водство — останется произ-
водством. Это долгосрочная
перспектива. 
ГАРТ: Но мощности по вы-
пуску книг в России избы-
точные.
Л. П.: Есть разные книги.
Мы, например, совсем не за-
нимаемся «чернухой». Нашу
продукцию можно поделить
на три вида. Печатаем недо-
рогие книги с полноцветны-
ми блоками, но конкуренция
на этом рынке очень жест-
кая, типографий, которые
могут справится с такими за-
казами, много. Для подоб-
ных заказов, кстати, вполне
хватает возможностей по-
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KBA Rapida 130 - 162 Большой формат

People & Print

Со времени мировой премьеры машин Рапида большого формата на DRUPA 95 они
завоевали значительный сегмент рынка. Большое преимущество машин типоряда
Рапида обеспечивается благодаря высокой автоматизации, быстрой переналадке и
непревзойденной универсальности запечатываемых материалов. Теперь начинается
новая эра с новыми Рапидами-гигантами. Теперь с еще более высокой скоростью, с
новым бескарданным листовым самонакладом с бесступенчатым подъемом стапеля, с
новым пультом управления Эрготроник для опциональной интеграции в цифровые
рабочие процессы JDF и со многими другими инновациями. Присоединяйтесь к нам и
Вы будете навсегда очарованы нашими  листовыми машинами большого формата.

ООО «КБА РУС»:
117313 Москва, Ленинский проспект, 95а
Тел.: (095) 132-59-55, 956-31-97, факс 937-52-45
E-mail: kba@co.ru    Internet: www.kba-print.de
Сервисное бюро в Москве: тел. (095) 9362122, факс: (095) 937-50-67
Филиал ООО «КБА РУС» в Санкт-Петербурге: тел. (812) 164-45-00, 
факс (812) 325-19-17 

Готовьте место для новых гигантов



КОНКУРС КАЛЕНДАРЕЙ
В середине февраля Группа
компаний HGS и российское
представительство концер-
на MAN Roland подвели ито-
ги организованного ими чет-
вертого конкурса «Лучший
календарь, напечатанный на
«Роланде». В этом году в
конкурсе приняло участие
26 типографий из восьми го-
родов, которые представили
на конкурс 72 календарей.
Представляем победителей. 

На звание «Гвоздь сезо-
на» претендовали 26 кален-
дарей, победа присуждена
сразу двум компаниям: Из-
дательской группе «ЕЖЕ» за
календарь «Жажда» и Пе-
чатному дому «Граффити»
за календарь «Нашествие».
В номинации «Кто на но-
венького» из девяти пред-
ставленных работ победу
одержал календарь «Депар-
тамент по рекламе» типо-
графии «БДЦ-пресс». В но-
минации «Не может быть»
приняли участие семь работ
и победителем вновь стала
типография «Граффити» с
календарем «Интероптика».
На победу в номинации «Ух
ты, какой» претендовали 20
календарей, победу прису-
дили двум: календарю «Ре-
нова» типографии LBL и ка-
лендарю «Слава Нефти» ти-

пографии «Санспарель».
«Старый друг лучше новых
двух» — номинация, в кото-
рой участвовали 13 кален-
дарей, но победителем был
признан календарь «Кам-
чатка» типографии ММВБ. В
номинации «Кому на Руси
жить хорошо» среди пяти
конкурсантов победил Пе-
чатный Дом «Граффити» с
собственным календарем
«Нам 7 лет».

Торжественная церемо-
ния награждения прошла в
Московском полиграфичес-
ком колледже. Типографии-
победители получили па-
мятные призы, подарки и
сервисные сертификаты. 

НОВОСТИ

Москва
ул. Лапина, д. 17а, офис 608
тел.: (095) 787-59-05
факс: (095) 362-51-42
e-mail: sales@realine.ru
www.realine.ru

Екатеринбург
ул. Тургенева, д.13, офис 108
тел./факс: (343) 355-15-12
e-mail: realine_ural@mail.ru

Санкт-Петербург
ул. Звенигородская, д.11
тел.: (812) 325-83-65
факс: (812) 325-83-66
e-mail: sale@realine-piter.spb.ru

Ростов-на-Дону
ул. Фрунзе, д.3, офис 21
тел.:(863) 220-3742,
факс: (863) 232-49-93
e-mail: realinedon@ultra-net.ru

Глянцевые •
Матовые •

ФЛЕКСОГРАФСКИЕ

КРАСКИ 
ЛАКИ

УФ-ОТВЕРЖДЕНИЯ

• Катионные
• Радикальные

«

»

ÂÑÅ ×ÒÎ ÍÓÆÍÎ
для достижения результата!

РАДУЖНЫЙ БЛЕСК
Компания ANI Printing Inks
разработала технологию со-
здания голографического
изображения HolographINK,
не требующую печати по до-
рогому голографическому
материалу. Новинка должна
усилить воздействие этикет-
ки на потребителя. Возмож-
но также применение этой

технологии и в области за-
щиты от подделок. С помо-
щью HolographINK можно
создавать на одной этикетке
разнообразные цветовые
эффекты, прорабатывать
мелкие детали. Технология
применима для различных
материалов, включая ПЭ,
ПП, ПВХ, самоклеящиеся
материалы и материалы без
подложки, тубные ламина-
ты, термочувствительные
пленки, многие бумажные
материалы, картон. В нали-
чии имеются несколько го-
товых голографических ди-
зайнов. Возможна их разра-
ботка под заказ, в том числе
с гарантией эксклюзивного
использования для выделе-
ния определенных брэндов
или выполнения защитной
функции.



214 ТЫСЯЧ КВАДРАТОВ
В феврале прошла ежегод-
ная пресс-конференция вы-
ставочного холдинга MVK,
на которой Андрей Лапшин,
президент MVK, подвел ито-
ги 2004 г. и рассказал о пер-
спективах на 2005 г.

MVK сейчас входит в
тройку лидеров российско-
го выставочного рынка. В
минувшем году было про-
ведено около 80 выста-
вок, включая региональные.
Компания имеет представи-
тельства в столицах самых
экономически активных ре-
гионов России — Волгогра-
де, Казани, Новосибирске,
Екатеринбурге, а также за
рубежом — в Германии, Ка-
наде и Израиле.

Шесть выставок MVK
приняты во Всемирную ассо-
циацию выставочной индус-
трии UFI, что свидетельству-
ет об их соответствии меж-
дународным стандартам. 

Основные площадки для
проведения выставок в
Москве — «Сокольники» и
«Крокус Экспо». В 2004 г.
суммарная площадь выста-
вок составила 214,5 тыс. м2.
Число экспонентов выросло
почти на 2 тыс. и превысило
11 тыс.

В 2004 г. MVK первым в
России уделил внимание не-
зависимому аудиту статис-
тики своих выставок по меж-
дународным стандартам,
для чего была привлечена
компания «РусКом Ай-Ти
Системс».

Говоря о «ПолиграфИн-
тере», А. Лапшин отметил,
что эта выставка вписана в
мировой выставочный ка-
лендарь и будет проходить
теперь один раз в два года.
Было сказано и о том, что
экспоненты в прошлом году

оценили новую площадку ее
проведения — «Крокус Экс-
по», где в 2005 г. будут про-
ходить выставки «Росупак»
и «ПолиграфИнтер».

Впервые в рамках вы-
ставки «ПолиграфИнтер»
будут проведены съезд по-
лиграфистов СНГ и конгресс
производителей бумаги.

Сейчас у MVK много сов-
местных проектов с ведущи-
ми мировыми выставочны-
ми компаниями. Например,
с крупнейшей зарубежной
компанией «Koelnmesse». 

Подписано соглашение с
Tarsus Group по выставке
«Этикетка/Labelshow», идут
переговоры и с Messe Dues-
seldorf. В этом году также
ожидается принятие еще не-
скольких выставок MVK во
Всемирную ассоциацию вы-
ставочной индустрии.

В прошлом году, кстати,
отмечался юбилей — 45-ле-
тие выставочной деятельно-
сти КВЦ «Сокольники», сей-
час входящего в холдинг
MVK.

ОФОРМЛЕНИЕ
ОТНОШЕНИЙ
В феврале состоялась офи-
циальная встреча руководст-
ва «Гейдельберг СНГ», Меж-
дународного Московского
Банка и его дочерней компа-
нии «ММБ-Лизинг». В ходе
встречи подписано «Согла-
шение о сотрудничестве». 

Участники плодотворно
работают вместе с 2002 г. За
этот период успешно реали-
зованы совместные проекты
на общую сумму около
30 млн. долл. США. Лизин-
говые проекты осуществле-
ны в Москве, Ростове-на-
Дону, Екатеринбурге, Крас-
нодаре, Новосибирске и
других российских регио-
нальных центрах. 
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На это уходят дополни-
тельные пластины и время
при традиционном форм-
ном процессе.
ГАРТ: В типографии раньше
специалистов по допечатной
подготовке не было?
И. Б.: Да у нас и сейчас их
нет. Здесь, на Звездном
бульваре, только оператор
системы СТР. 

Просто в составе ИПК
ИТАР-ТАСС есть препресс-
бюро «Выражайтесь печат-
но», расположенное на
Тверском бульваре, которое
много лет занимается выво-
дом пленок. У него очень
развитая система приема за-
казов через Интернет на фо-
товывод и офсетную печать.
Со сложными заказами кли-
енты присылают туда курье-
ра с файлами и подписную
корректуру или привозят
все это к нам. У нас между
двумя бульварами — Звезд-
ным и Тверским — есть своя
оптоволоконная линия. Если
заказ будет печататься у нас,
то менеджер типографии
сообщает в препресс-бюро,
на какой формат нужны
спуски. Там специалисты
проверяют файлы, подго-
тавливают их к выводу и пе-
ресылают в типографию, где
выполняется контрольная
распечатка на широкофор-

матном принтере. Она про-
веряется, и затем уже выво-
дятся формы. 

Оперативность ничуть не
меньше, чем у типографии,
где есть система СТР и отдел
допечатной подготовки на
одной территории. Когда у
нас не было СТР, приходи-
лось пользоваться курьера-
ми для доставки пленок в ти-
пографию. На это, конечно,
требовалось время. Теперь
этот процесс исключен.
ГАРТ: Как к появлению СТР
отнеслись клиенты?
И. Б.: В основном положи-
тельно. Для клиентов, кото-
рые и до этого сдавали нам
файлы, ничего не измени-
лось, кроме скорости изго-
товления форм. Раньше они
при желании смотрели плен-
ки, а теперь могут проверить
спусковую плоттерную рас-
печатку. Это даже лучше —
сразу видно, если «слетел»
какой-то цвет.

Мы не изменили для за-
казчиков печатной продук-
ции цену на услуги с перехо-
дом на технологию СТР.
Она осталась такой же, как
если бы мы выводили плен-
ки и печатали. 

Тех клиентов, которые
предпочитали привозить
нам готовые пленки, мы то-
же стараемся перевести на
СТР. Это непростой процесс,
но он идет. Недавно случи-
лась большая победа: один

из наших старых клиентов —
издательство, имеющее соб-
ственный фотовывод, то-
же стало передавать нам
файлы.
ГАРТ: Для этого потребова-
лось, видимо, очень много
усилий с вашей стороны?
И. Б.: Да, конечно. Но нам
это выгодно. У них малень-
кий фотонабор, нам прихо-
дилось возиться с монтажа-
ми. Им, правда, тоже выгод-
но — если раньше у них по
причине старого растрового
процессора на пленках что-
то могло «слететь», и какие-
то полосы приходилось пе-
ревыводить, то теперь наши
специалисты и наши воз-
можности делают вероят-
ность ошибки существенно
меньше. При этом мы еще и
берем на себя ответствен-
ность за то, что не отследили
вовремя проблему.
ГАРТ: Ошибки случаются?
И. Б.: Бывают, но очень ред-
ко. Все-таки опыт одного из
крупнейших препресс-бюро
дает себя знать. 

Мы, кстати, начали про-
давать услугу по производ-
ству офсетных форм. Есть
хороший заказчик — типо-
графия, которая находится
недалеко от нас. Они от-
правляют по Интернету
файлы, потом заезжают и за-
бирают готовые формы. Им
удобно, нам тоже выгодно.
Это была еще одна цель
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приобретения СТР — разви-
тие бизнеса «Выражайтесь
печатно». 
ГАРТ: Удорожание техноло-
гии существенное?
И. Б.: Конечно, если учиты-
вать цену пластин и амор-
тизацию системы СТР, то
существенное. Но впослед-
ствии, если учитывать сокра-
щение числа сотрудников
на монтажно-копироваль-
ном участке и освобождаю-
щиеся площади, разница
станет сокращаться.

Конечно, мы будем те-
рять деньги при допечатке
заказов. Придется перевы-
водить формы, но это не са-
мые большие потери. 
ГАРТ: А что, хранить формы
нельзя?
И. Б.: Хранить их можно, но
для этого надо аккуратно
снять их с машины, смыть
оставшуюся краску и по-
крыть формы гуммирую-
щим раствором. Дело это не
очень простое, да и места
формы занимают много.
Нам раньше было удобнее
хранить в архиве пленки и
делать с них при необходи-
мости новые формы. Теперь
такую возможность не пре-
дусматриваем, для повтор-
ных тиражей будем перевы-
водить формы на СТР. 
ГАРТ: А много заказчиков,
допечатывающих тиражи?
И. Б.: Достаточно. Для од-
ного из заказчиков мы допе-

Игорь БАЛАН
(Продолжение. Начало на с. 1)



чатывали в прошлом году
тираж четыре раза! Кстати,
архив пленок занимает ощу-
тимые для нашей типогра-
фии площади. Мы планиру-
ем его полностью ликвиди-
ровать, тогда освободится
место для того, чтобы при-
думать и воплотить в жизнь
какую-нибудь новую идею.

ГАРТ: Сколько у вас на сего-
дняшний день сотрудников?
И. Б.: Около 150, из них
около 30 — сотрудники «Вы-
ражайтесь печатно».
ГАРТ: Какое оборудование?
И. Б.: Пятикрасочная листо-
вая машина Mitsubishi 3F5
полного формата, две четы-
рехкрасочные полуформат-
ные машины Heidelberg
MOV-H, пара Доминантов,
кроме того, офсетная и тра-
фаретная лакировальные
машины. Полный комплект
послепечатного оборудова-
ния: ВШРА, КБС и пр. 
ГАРТ: А на каких видах про-
дукции специализируется
типография?
И. Б.: Мы занимаемся рек-
ламной полиграфией, вы-
полняем самые разнообраз-
ные заказы, как по конфигу-
рациям, так и по тиражам. В
данный момент, например,
печатается брошюра для
фармацевтической компа-
нии. Тиражом 80 тыс. экз.
Всего получается около
500 тыс. листов-оттисков! 

Кроме традиционной
продукции, мы активно раз-
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виваем направление по про-
изводству POS-материалов.
Три года назад начали с при-
обретения автоматической
кашировальной машины La-
mina. Купили три тигельных
пресса для высечки. Мы
полностью закрываем соб-
ственные потребности и по-
могаем другим типографи-
ям. Это производство нахо-
дится в Подмосковье, арен-
дуем там около 1 тыс. м2. 

Зарплата «ручников» там
подмосковная, а не москов-
ская. Да и арендная плата
гораздо ниже. Когда у нас
заработало это направле-
ние, мы получили много но-
вых заказчиков, которые
стали печататься у нас. В но-
ябре и декабре 2004 г. объ-
ем заказов был в два раза
больше, чем в соответству-
ющие месяцы 2003 г. Очень
много подарочной упаков-
ки, POS-материалов, кален-
дарей и бумажных пакетов.
ГАРТ: Как вообще прошел
2004 г.? По предваритель-
ным данным, объем им-
порта листовой мелованной
бумаги существенно вырос. 
И. Б.: У нас тоже выросло
количество отпечатанных
листов и количество выпол-
ненных заказов. Ситуация
на рынке такова, что заказ-
чики не готовы платить
больше денег, поэтому цены
за последние два года у нас
не повысились. А стоимость
расходных материалов рас-
тет, увеличиваются зарпла-
ты. Так что мы получаем хо-
рошую прибыль только за
счет увеличения оборота. 

В конце прошлого года
типографии ИТАР-ТАСС ис-
полнилось 65 лет. Я не без
гордости могу сказать, что
это одна из немногих ве-
домственных типографий,
которая имеет сегодня ре-
альную коммерческую за-
грузку, благодаря приходу в
конце 1999 г. нашей моло-
дой команды.
ГАРТ: От ИТАР-ТАСС заказы
поступают?
И. Б.: Поступают, но мало. У
нас более 95% коммерчес-
кой загрузки. Но недавно
был интересный заказ. Мы

Мы активно
развиваем на-
правление по
производству
POS-материа-
лов. Три года

назад начали с
приобретения
автоматичес-
кой каширо-

вальной маши-
ны Lamina



И. Б.: У нас Autobind 500 III,
а также три полуавтомати-
ческих перфоратора и три
полуавтоматических станка
для обжима спиралей. Все
оборудование — немецкой
фирмы Rinz.
ГАРТ: Да, мощности боль-
шие. А сколько вы делаете
календарей в год?
И. Б.: В сезон мы делаем не-
сколько сот тысяч. Печатаем
блоки в основном только
для себя и продаем их в го-
товых изделиях. 
ГАРТ: Как работает Mit-
subishi? Вы ведь приобрели
одну из первых в России ли-
стовых машин полного фор-
мата этой фирмы?
И. Б.: Достаточно прилично.
Есть, конечно, мелкие про-
блемы, но это обычное дело
с печатными машинами. 
ГАРТ: Вас устраивает сер-
висное обслуживание?
И. Б.: У нас собственная сер-
висная группа, очень гра-
мотные инженеры и налад-
чики, они изучают фирмен-
ные сервисные инструкции.
Так что к поставщикам обра-
щаемся только в крайних
случаях.  
ГАРТ: Менять полуформат-
ные машины не собирае-
тесь?
И. Б.: Пока нет. Да и доро-
гое это удовольствие. У ме-
ня при сравнении Heidelberg
MOV и Speedmaster возни-
кает аналогия с Mercedes
Е–класса. Были модели в ку-
зове 124. Отличные маши-
ны, надежные. Пошли но-
вые — сыпятся быстрее.
Раньше их собирали как-то
лучше. Мне MOV очень нра-
вится по надежности, хотя
формат и пару опций со
Speedmaster я бы все-таки
взял. В январе, когда заказов
было не очень много, одну
машину мы полностью пере-
брали, изготовили и замени-
ли все, что нужно было по-
менять. Собрали обратно,
отлично работает.
ГАРТ: Проблем с кадрами
не возникает?
И. Б.: Есть, конечно, 5% ро-
тации сотрудников на опре-
деленных должностях, ведь
между типографиями идет

делали книгу избранных ре-
чей Джорджа Буша на рус-
ском языке. В. В. Путин по-
дарил ее Дж. Бушу во время
их встречи в Словакии. Из-
датель книги — ИТАР-ТАСС.

Подарочное исполнение,
коробка, двустороннее ка-
ширование, сложная форма,
тиснение, магниты. Инте-
ресная работа. 
ГАРТ: Как Вы оцениваете
перспективы?
И. Б.: Я надеюсь, с сокраще-
нием объемов рекламы пива
на телевидении на рынке
рекламной продукции по-
явится много новых заказов.
По крайней мере, в новом
году мы уже сделали боль-
шой заказ на POS-материа-
лы для одного пивного брэн-
да. Кроме того, возросла
востребованность подароч-
ной упаковки, бумажных па-
кетов и т. д. Так что, мне ка-
жется, это и есть наши пер-
спективы. Для нас развитие
производства POS-материа-
лов является приоритетным. 
ГАРТ: Тогда актуальной ста-
новится трафаретная печать.
Пора покупать автоматичес-
кую трафаретную линию?
И. Б.: Для нас выбор пока не-
однозначен. Есть некоторые
заказы, для которых автомат
не подходит. Но, конечно,
трафаретная печать — одна
из самых актуальных сегодня
тем и для нас, и для всего по-
лиграфического рынка. 

Что касается развития
производства, то для нас се-
годня актуально приобрете-
ние режущего плоттера, ко-
торый мог бы оперативно
вырезать макеты упаковки, а
также POS-материалов из
картона и гофрокартона для
утверждения заказчиком.
Видимо, в этом году у нас
такая машина появится.
Еще планируем приобрести
крышкоделательную маши-
ну, чтобы выпускать папки
со скоросшивателями. Чем
больший спектр продукции
мы делаем, тем больше у
нас появляется заказчиков
на печать.
ГАРТ: А какое у вас обору-
дование для производства
календарей?

ИНТЕРВЬЮ



конкуренция за хорошие ка-
дры. Вновь созданные пред-
приятия готовы сманивать
хорошего специалиста для
начала на большую зарпла-
ту, но сейчас это происходит
уже не так часто, как не-
сколько лет назад. У нас ста-
бильный коллектив, хоро-
шие, рыночные зарплаты. 
ГАРТ: Расскажите, как вы
выбирали систему СТР?
И. Б.: Это сложная история,
мы выбирали ее долго. Я
летал в прошлом году в Ван-
кувер на завод компании
Creo — очень познаватель-
ная поездка. Затем ездили
на выставку drupa. Выбирали
среди большого числа по-
ставщиков. В конце концов,
остались двое: «Нисса» с
СТР Creo и «Терем» с тер-
мальной системой фирмы
AGFA. На последнем этапе
для нас основным вопросом
была стоимость системы и
варианты финансирования.
«Нисса» и Creo сумели пред-
ложить те условия, которые
нас полностью устроили. 
ГАРТ: Фиолетовые системы
не рассматривали как аль-
тернативу?
И. Б.: Рассматривали, и это
была одна из целей посеще-
ния нами выставки drupa. Я
надеялся, что увижу что-ни-
будь совершенно новое и
прогрессивное, но оказа-
лось, что практически ниче-
го у фиолетовых систем не
изменилось. Может быть,
это мое субъективное мне-
ние, но мне фиолетовая тех-
нология кажется слишком
«нежной». Альтернативой
термальным была фиолето-
вая система FujiFilm. Причем
качество форм нас вполне
устраивало. Но цена была
все-таки достаточно высо-
кой. Даже смотрели на СТР
Cobalt. Это было фантасти-
чески недорогое предложе-
ние на фоне остальных. Но я
считаю, что это пока не СТР. 

Фиолетовая технология
на момент принятия реше-
ния имела все-таки больше
минусов. Мы изначально
планировали дополнитель-
ный бизнес по производству
форм для других типогра-
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фий, так что остановили
свой выбор на термальной.
ГАРТ: Какое у вас потребле-
ние пластин?
И. Б.: Общее — около
1,5 тыс. м2 в месяц. 50% из
них сегодня — пластины
для СТР. Плюс на сторону
мы делаем на СТР еще
500 м2. Используем пози-
тивные термальные пласти-
ны фирмы Creo. Опять же
основным критерием при
выборе пластин была их це-
на и качество. Предложение
от Creo нас вполне устрои-
ло. Особых проблем нет. 
ГАРТ: Cтохастическое рас-
трирование используете?
И. Б.: Пробовали. Будем
пробовать еще. Нужно «об-
катать» процесс, для этого
необходимо время, которо-
го не хватает. Причем про-
изводители утверждают,
что при использовании сто-
хастического растрирова-
ния еще и сокращается рас-
ход краски, что очень хоте-
лось бы ощутить.
ГАРТ: А CIP4 не используете
для загрузки красочных
профилей в печатную ма-
шину?
И. Б.: Нет. Мы посчитали,
что для нас это не выгодно,
потому что нужно приобре-
тать дополнительное обо-
рудование. Реально мы мо-
жем использовать эту воз-
можность только на Mit-
subishi. А вот на трех печат-
ных машинах было бы сов-
сем другое дело. 

ВОТ ОНИ, POS-МАТЕРИАЛЫ

А ЭТО — ТА САМАЯ УНИКАЛЬНАЯ КНИГА



ГАРТ: Стефан, «Апостроф-Принт»
предлагает системы СТР трех произво-
дителей?
С. В.: Нет, на сегодняшний день основ-
ным производителем для нас является
японская фирма Screen Media Techno-
logy, продвижению термальных систем
СТР которой мы уделяем особое вни-
мание.

Мы начали продавать системы СТР
два года назад. На сегодня в нашем ак-
тиве имеются также две установки СTcР
BasysPrint и одна — CTP HighWater.

Я считаю, что все поставщики сис-
тем на российском рынке уже четко по-
делились на тех, которые уделяют про-
дажам систем СТР большое внимание,
и тех, которые продают их от случая к
случаю. Когда «Апостроф-Принт» стал
дилером Screen, мы перешли из второй
категории в первую. Сегодня продажи
систем СТР для нашей компании — од-
но из ключевых направлений бизнеса.
ГАРТ: Почему именно Screen?
С. В.: За два года работы на этом рынке
мы получили хороший опыт, создали
необходимую структуру и поняли, что
нам необходим серьезный производи-
тель с именем, которое было бы изве-
стно в России. Мы проанализировали
потребности клиентов, которые, ско-
рее всего, будут приобретать систему
СТР у нас. В основном, это небольшие
и средние типографии. Оказалось, что
их интересуют не только простые сис-
темы, но и «навороченные». Поэтому
мы и занялись поиском производителя
с таким диапазоном продукции. Ассор-
тиментный ряд Screen оказался наибо-
лее подходящим: есть термальные сис-
темы практически любой сложности,
есть устройства начального уровня, та-
кие, как Micra. Для типографий с полу-
форматными машинами можем пред-
ложить фиолетовое устройство Screen
2055Vi или разные модификации тер-
мальной системы PlateRite серии 4000. 

Кроме функциональных возможно-
стей устройств, заказчика очень часто
интересует возможность интеграции
СТР в существующий допечатный про-
цесс. Для этого у фирмы Screen есть си-
стема управления рабочими потоками

TrueFlow в трех конфигурациях: начи-
ная с упрощенной и заканчивая такой,
которая удовлетворит потребности
крупных типографий. Система полно-
стью открытая, поддерживает совре-
менные стандарты файлов, и ее можно
настроить на работу с самыми разными
устройствами. 
ГАРТ: Но оборудование Screen доста-
точно дорогое. Как Вы планируете кон-
курировать на рынке?
С. В.: Оно дорогое, но не настолько,
чтобы его не покупать. Когда заходит
разговор о соотношении цена/качест-
во, техника этого японского произво-
дителя заметно превосходит другие
системы. Мы, кстати, предлагаем раз-
личные варианты рассрочки платежей.

На наш взгляд, потенциальные кли-
енты на CTP Screen — это не обязатель-
но самые крупные, но при этом успеш-
ные и амбициозные коммерческие ти-
пографии, оснащенные современными
полуформатными машинами и ориен-
тированные на высокое качество печат-
ной продукции. 
ГАРТ: Возможно, им подчас нужна еще
одна печатная машина или послепечат-
ное оборудование?
С. В.: Нельзя бесконечно покупать пе-
чатное и послепечатное оборудование.
В какой-то момент вопрос оптимиза-
ции производства становится актуаль-
нее. И решение его — система СТР.
Чем меньше времени будет требовать-
ся на приладку, чем оперативнее будет
производство, тем больше денег ста-
нет зарабатывать предприятие.
ГАРТ: Как Вы оцениваете потенциал
российского рынка систем СТР? Мо-
жет, все, кому это было нужно, их уже
купили?
С. В.: По нашим оценкам, максималь-
ный спрос на системы СТР придется на
2006–2007 гг. Пока снижения интереса
типографий к этой технологии мы не
ожидаем. Рынок устройств СТР полного
формата в ближайшее время, видимо,
стабилизируется, а прирастать установ-
ки будут типографиями, имеющими
мало- и полуформатные печатные ма-
шины. У нас есть много проектов, когда
клиенты рассматривают одновремен-
ное приобретение многокрасочной ма-
лоформатной печатной машины и сис-
темы СТР. Вообще, динамику роста
российского рынка CTP на сегодняшний
день я бы сравнил с аналогичным рос-
том в свое время российского рынка
фотонаборных аппаратов.
ГАРТ: О фиолетовых системах. Клиен-
ты выбирают теперь фотополимерную
технологию, или на серебросодержа-
щую тоже есть покупатели?

С. В.: У нас, в основном, те, кто хочет
приобрести устройства, работающие с
фотополимерными пластинами. 
ГАРТ: Все-таки СТР и типография, в ко-
торой до того не было допечатного
оборудования, становятся подчас ве-
щами несовместимыми. 
С. В.: Да, такая ситуация возможна. В
идеале система СТР должна стать про-
стым лазерным принтером. Получили
файл и вывели его. Пока, конечно, так
не получается. И наша задача — до то-
го, как типография приняла решение о

приобретении системы, объяснить ей
все возможные проблемы, которые мо-
гут возникнуть. На самом деле мы не
гонимся за результатом, не собираемся
соревноваться с кем-то в количестве
проданных систем. Основная задача —
решать проблемы клиентов. Иногда в
ущерб объему продаж. 
ГАРТ: Кстати, а как Вы оцениваете пер-
спективы на российском рынке систем
СТР для традиционных пластин фирмы
BasysPrint?
С. В.: Мы считаем, что системы СТР для
традиционных пластин заслуживают
внимания и занимают достойное место
на мировом рынке. Но при этом надо
понимать, что данные системы являют-
ся нишевым продуктом. Весьма огра-
ниченный круг типографий сталкивает-
ся с необходимостью комбинировать
преимущества традиционной и цифро-
вой технологий (в основном, в силу
давно сложившихся традиций). К тому
же производители пластин вовсю тру-
дятся над тем, чтобы свести основное
преимущество CTcP к минимуму. 
ГАРТ: Вам не мешает с точки зрения
продаж то, что вы не продаете пласти-
ны для СТР?
С. В.: Есть альянс между «Апостроф-
Принт» и компанией PrintHouse, кото-
рая занимается поставками материа-

14 GRAPHIC ARTS NEWS

ИНТЕРВЬЮ

Стефан 
ВАЛУЙСКИЙ
«Апостроф-Принт»

Руководитель 
проекта

Нельзя бесконечно
покупать печатное

и послепечатное
оборудование.

В какой-то момент
вопрос оптимизации
производства стано-

вится актуальнее.
И решение его —

система СТР





дут поставляться в течение
продолжительного периода
времени.
ГАРТ: Давайте вернемся к
российскому рынку. Все по-
ставщики сходятся на том,
что на конец февраля в рос-
сийских типографиях ре-
ально работают около 90
систем.
М. М.: Да, по нашим дан-
ным — 88. 
ГАРТ: Но через пару меся-
цев их число может возрасти
почти до 130.
М. М.: Возможно, в течение
года эта цифра будет и вы-
ше. Однако я не думаю, что
такой скачок произойдет в
течение двух следующих
месяцев.
ГАРТ: Продажи у «Гейдель-
берг СНГ» шли в существу-
ющие или в новые типо-
графии?
М. М.: Новых проектов в
прошлом году было не так
много. Рынок практически
стабилизировался. Покупа-
ли СТР в основном сущест-
вующие предприятия. Не
могу сказать, что мы полно-
стью удовлетворены рабо-
той в этом направлении. Но
нужно понимать, что Heidel-
berg поставляет на рынок
сбалансированные решения
для высококачественной
коммерческой печати. Мы
никогда не жертвуем качест-
вом экспонирования для
повышения производитель-
ности. Поставляем высоко-
классные устройства в фор-
матах от А1 до А3.

Мы трансформировали
структуру сбыта и отказа-
лись от дилеров. С начала
этого года продаем допе-
чатное оборудование только
напрямую. Есть много про-
ектов по системам СТР, свя-
занных с продажей печатно-
го оборудования, потому
что мы готовы предложить
клиенту полностью готовое
к работе решение.
ГАРТ: По разным оценкам
поставщиков, в 2005 г. бу-
дет продано от 60 до 120 си-
стем СТР. Что Вы на это ска-
жете?
М. М.: Я думаю, что в этом
году будет продано около

лов. Обе фирмы входят в
один холдинг. Но мы ни в
коем случае не пытаемся
ставить потенциальным кли-
ентам кабальные условия:
если у типографии есть на-
лаженные контакты с по-
ставщиком расходных мате-
риалов, она может продол-
жать работу с ним после
приобретения нашей систе-
мы СТР. 

Наш подход довольно
прост: стандартная гарантия
на термальные устройства
у нас (в отличие от мно-
гих конкурентов) составляет
12 месяцев. А для особен-
но требовательных клиен-
тов, которым нужна полная
уверенность в надежности
системы при длительной
эксплуатации, мы готовы
предоставить полную трех-
годичную гарантию, правда,
при условии, что они будут
покупать все это время пла-
стины для СТР в компании
PrintHouse. Уверен, такая
схема будет востребована.
ГАРТ: У термальных систем
есть еще проблема надеж-
ности экспонирующей систе-
мы. Не боитесь предлагать
такую долгую гарантию?
С. В.: Мы много общались с
европейскими дилерами
фирмы Screen, интересова-
лись проблемами и вопро-
сами надежности устройств.
В результате стало ясно, что
такие условия можно пред-
лагать. 

Сотрудники сервисной
службы «Апостроф-Принт»
обучены в европейском цен-
тре Screen, понятно, что нам
необходимо еще создать
оптимальный склад запас-
ных частей, но мы готовы от-
вечать за свои слова.

ГАРТ: Михаил, этот номер
посвящен технологиям СТР.
Расскажите, как идут дела у
«Гейдельберг СНГ» на рос-
сийском рынке СТР?
М. М.: Из важных новостей
надо отметить начало ре-
ального производства ново-
го модельного ряда СТР
фирмы Heidelberg — Supra-
setter. Оборудование было
представлено впервые на
выставке drupa 2004. При
этом начало производства
планировалось на январь
2005 г. И сейчас можно с
уверенностью сказать, что
завод выходит на проектные
мощности. За время, про-
шедшее после drupa, было
заключено более 200 кон-
трактов на устройства Su-
prasetter. Для сравнения —
СТР Prosetter, которые, кста-
ти, являются самыми попу-
лярными среди устройств с
фиолетовым лазером, за два
с половиной года было про-
дано около тысячи. Произ-
водство сильно загружено,
заказов очень много, есть
среди них и российские.
ГАРТ: Suprasetter — факти-
чески единственное реально
новое устройство СТР на
рынке. Всем остальным уже
достаточно много лет.
М. М.: Это действительно
так. Самое интересное в
Suprasetter — модульная си-
стема построения экспони-
рующей системы. В одном
модуле 64 канала. Таких мо-
дулей в устройстве макси-
мум может быть установле-
но шесть. Таким образом,
клиенты могут выбрать не-

обходимую им по произво-
дительности систему и эко-
номить деньги. Впоследст-
вии они могут увеличить
скоростные возможности
системы простым добавле-
нием лазерных модулей.
Опять же, если выходит из
строя одиночный диод, то
система продолжает спо-
койно работать. Со време-
нем придется заменить не
всю экспонирующую систе-
му, а лишь один лазерный
модуль, что дешевле и прак-
тичнее. Специалисты Heidel-
berg работали над этой сис-
темой довольно долго. 
ГАРТ: А какие системы, на
Ваш взгляд, являются более
перспективными для рос-
сийского рынка: термальные
или фиолетовые?
М. М.: Я думаю, и те, и дру-
гие. Но фиолетовых систем
Prosetter мы продали в про-
шлом году больше. Это и
понятно, у качественной си-
стемы с фиолетовым лазе-
ром есть практически все,
что и у термальной. Одина-
ково качество выведенных
форм в пределах исполь-
зуемых на практике линиа-
тур. Но при этом присутст-
вует ряд ограничений, как
например, необходимость
использования желтого ос-
вещения для неавтоматизи-
рованных устройств. Тер-
мальные системы Supraset-
ter дороже, но при этом яв-
ляются эталоном качества и
подойдут тем предприяти-
ям, которые планируют по-
стоянно работать со стохас-
тикой или линиатурами,
превышающими 200 lpi. 
ГАРТ: Интересно, но на сай-
те Heidelberg устройств
Topsetter уже нет, а в февра-
ле на японском сайте фир-
мы Screen появился и затем
был удален документ о том,
что Heidelberg и Screen дого-
ворились об обмене техно-
логиями СТР…
М. М.: Я ни о каком новом
соглашении не слышал. Мо-
дели Heidelberg Topsetter,
которые изготавливаются на
основе ОЕМ-соглашения с
фирмой Screen, остаются
в модельном ряду. И бу-
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60 систем. Если посмотреть
динамику нашего рынка и
предположить, что коэффи-
циент роста будет примерно
такой же, как и в предыду-
щие годы, то результат будет
именно таким. Однако я бу-
ду очень рад, если ошибусь,
и устройств в нынешнем го-
ду будет продано имен-
но 120!
ГАРТ: Интересно, есть круп-
ные типографии, члены
«Гейдельберг-клуба», кото-
рые пока не купили СТР. По-
чему?
М. М.: Типографии все ре-
шают для себя сами. На-
сколько мне известно, мно-
гие уже купили или вот-вот
купят такое оборудование. 
ГАРТ: Различные варианты
растрирования, в том числе
комбинированное — все это
пользуется спросом?
М. М.: Я бы так не сказал.
Само использование СТР с
традиционным растрирова-
нием обеспечивает высокое
качество. Однако стохасти-
ческое растрирование обре-

тает вторую жизнь именно с
технологией CТP. Я бы реко-
мендовал каждому пред-
приятию, планирующему ус-
тановку СТР, задуматься о
возможности работы со сто-
хастикой как о будущем
конкурентном преимущест-
ве. Тем более, что у Heidel-
berg есть прекрасное стохас-
тическое растрирование
второго поколения — Satin. 

Что же касается «комби-
нированного» растрирова-
ния, я считаю, его предлага-
ют компании, у которых
просто нет алгоритмов сто-
хастического растрирования
второго уровня.
ГАРТ: Есть еще вопрос по
расходным материалам.
«Гейдельберг СНГ» занима-
ется поставками пластин
для СТР?
М. М.: Да, мы поставляем
пластины AGFA, KPG и Las-
tra. Имеем широкую дилер-
скую сеть по расходным ма-
териалам, работающую по
всей России.
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ТЕХНОЛОГИИ СТР

БРАЗИЛЬСКИЕ НОВИНКИ
В АССОРТИМЕНТЕ
«Гейдельберг СНГ» начал
поставки высококачествен-
ных офсетных пластин изве-
стного на мировом рынке
бразильского производите-
ля IBF Graphix.

В линейке новых продук-
тов традиционные пластины
IBF P-4001, позитивные тер-
мальные пластины Million 2
и фотополимерные пласти-
ны для фиолетового лазера
Million 3V.

IBF Graphix входит в чис-
ло пяти крупнейших ми-
ровых производителей оф-
сетных пластин и имеет 
42-летний опыт работы.
Продукция компании реа-
лизуется в более чем 70
странах мира. 

Специалисты «Гейдель-
берг СНГ» провели испыта-
ния пластин IBF в москов-
ских и региональных типо-
графиях и теперь могут с
уверенностью рекомендо-
вать новый продукт для
российского рынка.

СПЕЦИАЛЬНЫЕ СТР
Есть различные способы пе-
чати и системы для непо-
средственного изготовления
форм. Для специальных
способов печати фирма
Stork — ведущий произво-
дитель оборудования для
ротационной печати —
предлагает систему Mor-
pheus, позволяющую вы-
полнять прямую лазерную
гравировку трафаретных
форм, валов из резины
EPDM, эластомеров, а также
полимерных пластин. Она
была впервые представлена
на выставке drupa 2004. На
прошедшей в Германии вы-
ставке Heimtextil 2005 экс-
клюзивный представитель
Stork в странах СНГ и Балтии
компания Itraco заключила
контракт на поставку систе-
мы Morpheus на Украину.
Она будет внедрена на дне-
пропетровском обойном
производстве «Эдем». Это
уже четвертая установка в
России и Украине со време-
ни выставки drupa 2004.



С. Е.: Это все выдумки кон-
курентов. Во всем мире ус-
тановлено уже несколько
сотен устройств Cobalt. 

Escher-Grad занимается
композитными материалами
16 лет, отливает внутренние
барабаны на своем заводе.
Такой барабан не требует
последующей шлифовки.
Состав композитного мате-
риала держится в секрете,
но известно, что в него вхо-

дит гранитная крошка. Ха-
рактеристики материала: ко-
эффициент температурного
расширения, износостой-
кость и др. — идеально по-
добраны для применения в
системах СТР. Материал
имеет высокую плотность.
Полуформатная система Co-
balt 4 весит около 600 кг.
Применение композитного
материала в СТР Cobalt поз-
воляет выдерживать вибра-
ции до 90 дБ, возникающие в
цехах больших полиграфи-
ческих производств и при
близком расположении СТР
от печатной машины. 

Технология отливки поз-
воляет на этом же этапе со-
здавать в барабане каналы
для системы вакуумного
прижима пластин. Система
многоступенчатая, в ней от-
сутствуют валики, и она

ГАРТ: Сергей, «МакЦентр»
с недавних пор начал по-
ставки систем СТР фирмы
Escher-Grad?
С. Е.: Да, мы уже полгода
занимаемся продажами ус-
тройств СТР Cobalt этой
канадской фирмы. Они име-
ют внутренний барабан и
используют фиолетовый ла-
зер, в них могут применять-
ся как фотополимерные, так
и серебросодержащие плас-
тины.
ГАРТ: Интересно, почему вы
не продаете системы СТР
фирмы AGFA, расходными
материалами которой ус-
пешно торгуете?
С. Е.: Есть несколько причин,
одна из них в том, что про-
дукцию этой фирмы уже
продают достаточно много
поставщиков. Еще одна при-
чина — мы долгое время за-
нимались продукцией Hei-
delberg, а они очень жестко
относятся к работе дилеров
с конкурентными брэндами. 

Что касается Escher-Grad,
то это единственная компа-
ния на рынке, которая смог-
ла предложить высокотех-
нологичное оборудование
по доступной цене. Escher-
Grad продемонстрировал
новый подход к построению

устройств CTP. Он заключа-
ется в максимальном ис-
пользовании массовых, а
потому недорогих узлов,
присутствующих на техни-
ческом рынке. Все это соче-
тается с уникальной собст-
венной инженерией, поз-
воляющей внедрять такие
решения, которые другие
производители не могут ре-
ализовать. 

Например, у Escher-Grad
есть устройства очень боль-
шого формата, которые тре-
буются многим российским
типографиям. Альтернатив-
ные решения используют
термальную технологию и
стоят существенно дороже. 
ГАРТ: То есть СТР Cobalt сде-
ланы лучше, чем аналогич-
ные устройства AGFA, Heidel-
berg? Что-то не верится. 
С. Е.: AGFA, Heidelberg —
хорошо известные брэнды с
отличной репутацией. Но
Escher-Grad нашел свою ни-
шу на очень конкурентном
рынке CTP. Кстати, эта фир-
ма не очень известна на рос-
сийском рынке, но создана
была еще в 1989 г. и уже че-
рез два года начала постав-
ки фотовыводных устройств
с внутренним барабаном.
Линейные электродвигате-
ли, например, стали исполь-
зовать в системах Escher-
Grad раньше, чем в системах
других брэндов, а у мно-
гих конкурентов червячная
передача применяется до
сих пор. Мы два раза были в
Канаде на заводе, очень
тщательно исследовали кон-
струкцию устройств. Компо-
ненты системы, которые от-
вечают за функциональ-
ность и качество — дорогие. 

Привод горизонтального
(SlowScan) перемещения
экспонирующего зеркала

выполнен на базе высоко-
точного, надежного линей-
ного мотора собственно-
го производства. Барабаны
для CTP Cobalt Escher-Grad
производит с большим уг-
лом закрытия рабочей по-
верхности, что позволяет
располагать максимальный
формат пластины длинной
стороной по направлению
движения зеркала,то есть
высокопроизводительного
FastScan. 

Лазер, оптика закупаются
у ведущих мировых произ-
водителей. Кроме обычных
«ленточных энкодеров» с
шагом 0,01 мкм, в системах
Escher-Grad используются
специальные магнитные дат-
чики обратной связи для бы-
строго определения точного
место положения каретки.

За счет чего получается
экономия? Например, бла-
годаря однокомпонентной
патентованной системе
формирования лазерного
луча с эффективностью, до-
стигающей 98% распреде-
ления Гаусса. Неподвижный
блок размещения и управ-
ления лазером соединен оп-
товолоконным кабелем с
управляемым блоком опти-
ческих фильтров, установ-
ленным на одной двигаю-
щейся каретке вместе с экс-
понирующим зеркалом. 

В результате достигается
большая надежность и эф-
фективность эксплуатации.
Присутствует целый набор
подобных решений. 

Есть еще одно преиму-
щество систем Escher-Grad:
CTP Cobalt построены по
принципу модульности с
низким уровнем интеграции
электронных компонентов.
Компьютер на базе IBM PC
контролирует работу уст-
ройства через систему взаи-
мозаменяемых микроконт-
роллеров-нейронов. Если
что-то ломается, то можно
быстро устранить неисправ-
ность, не ожидая поставки
дорогостоящей платы от
производителя.
ГАРТ: А все эти разговоры о
сделанной из «эпоксидной
смолы» станине...
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обеспечивает гарантирован-
ный прижим пластины к по-
верхности барабана без воз-
никновения незафиксиро-
ванных областей.
ГАРТ: А программное обес-
печение?
С. Е.: С устройствами Escher-
Grad может использоваться
любая система управления
рабочими потоками. Для
повышения производитель-
ности можно распределить
процессы растрирования и
записи отрастрированного
изображения между двумя
компьютерами. В простом
же варианте используется
известный всем растровый
процессор Harlequin.
ГАРТ: СТР Escher-Grad де-
шевле конкурентов?
С. Е.: Если сравнивать с кон-
курирующими системами
аналогичного формата, то на
30%. Разрыв получается се-
рьезным за счет того, что це-
ны в долларах. Важным пре-
имуществом является «пор-
третная» подача пластин,
клиенты сэкономят еще и на
приобретении проявочных
машин меньшей ширины.
ГАРТ: А какая технология
больше интересует потенци-
альных покупателей СТР —
серебросодержащая или
фотополимерная?
С. Е.: У нас потенциальные
клиенты делятся приблизи-
тельно поровну. И они
обычно решают сами, какая
именно технология им не-
обходима. С точки зрения
цены — пока серебросодер-
жащая технология немно-
го дешевле из-за неболь-
шой разницы в стоимости
проявочной машины. С дру-
гой стороны, фотополи-
мерная — проще в обслужи-
вании.
ГАРТ: Еще возникает про-
блема с утилизацией отра-
ботанных растворов.
С. Е.: Да, проблема есть, но
есть и решения. Мы занима-
емся поставками систем для
нейтрализации проявочных
растворов. И для фотовыво-
да, и для систем СТР. Кстати,
с серебросодержащими
пластинами может исполь-
зоваться опция, позволяю-
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щая удвоить производи-
тельность Cobalt.
ГАРТ: Но самая высокая
производительность воз-
можна только при ручной
загрузке пластин?
С. Е.: Да, это так. Причем я
лично неделю назад пробо-
вал в демонстрационном
центре Escher-Grad, на-
сколько быстро можно за-
гружать пластины вручную.
Скажу, что по документа-
ции на ручную загрузку от-
водится 10 с, но при опре-
деленной сноровке можно
уложиться и в 8 с. 

Escher-Grad предлагает
самые разные по степени
автоматизации системы —
ручные, полуавтоматичес-
кие и автоматы с нескольки-
ми кассетами. 

Самые простые конфигу-
рации полуформатных сис-
тем Cobalt могут заинтере-
совать многие не самые
крупные типографии, в пер-
вую очередь, своей доступ-
ностью.
ГАРТ: Но в этом секторе до-
статочно хорошие предло-
жения имеют поставщики
СТР ECRM.
С. Е.: Имеют, но если гово-
рить о нормальном воспро-
изведении полутонов, то
добиться необходимого ка-
чества для многокрасочной
коммерческой продукции
с линиатурой 150 л/дюйм
на системах с плоскост-
ным экспонированием не
удастся.
ГАРТ: В общем, перспекти-
вы на рынке устройств СТР у
компании «МакЦентр» хо-
рошие?
С. Е.: Да. «МакЦентр»
предлагает надежные ком-
плексные решения как по
продаже и сервисному со-
провождению оборудова-
ния CTP Cobalt,так и постав-
ки расходных материалов с
технологической поддерж-
кой. Активность клиентов
после окончания новогод-
них каникул очень высокая.
Думаю, в ближайшее время
Вы услышите про новые ин-
сталляции систем Cobalt.



ГАРТ: Михаил, как успехи?
М. К.: Мы установили в 2004 г. девять
систем СТР Creo в России, среди них
четыре — очень большого формата, и
три в Украине. Кроме этого, установле-
на еще и система СТР очень большого
формата для производства фотополи-
мерных форм для флексографской пе-
чати. Год, безусловно, был успешным, и
доля СТР Creo выросла.
ГАРТ: Даже при том, что на рынке есть
много предложений на недорогие сис-
темы?
М. К.: Не факт, что нужно покупать са-
мую дешевую систему, не факт, что
нужна самая дорогая. Нужна та, кото-
рая максимально подходит под по-
требности конкретного производства и
лучше окупится. 

Есть поставщики, которые не смогли
конкурировать в сегменте качествен-
ных систем и ушли в более низкий. Я
удовлетворен выбором этих конкурен-
тов: путь поиска самого дешевого това-
ра — тупиковый. Мы сталкивались с
ними несколько раз в тендерах. Выиг-
рывали там, где клиент анализирует
возврат инвестиций. Проигрывали там,
где главным критерием была миними-
зация стартовых затрат. Ничего страш-
ного, на рынке любого товара всегда
есть самый дешевый, будь то колбаса,
костюм или автомобиль. Но не на этот
товар приходится масса продаж. Уро-
вень качества и уровень цены сильно
связаны, и мечта о самой дешевой на
рынке, но при этом качественной тех-
нике нереальна. Мечтать — занятие
достойное, но опасно строить бизнес
на мечтах. 
ГАРТ: Но если таких недорогих уст-
ройств два — видимо, проще.
М. К.: Приведу простую аналогию. Ес-
ли Вы купите два пятилетних автомо-
биля «Жигули», то это получится дуб-
лирование? Или новая иномарка пред-
почтительнее?

Есть клиенты, которых волнует
именно стабильность формного про-
цесса. Для них час простоя печатной
машины стоит известных, конкретных
денег, известно и во сколько обойдется
бракованный тираж. Результаты, кото-

рые получаются на недорогих систе-
мах, их не устраивают.
ГАРТ: Как Вы оцениваете перспективы
2005 г.?
М. К.: Я думаю, что рост продолжится.
Оборот поставщиков тоже увеличится,
несмотря на то, что возрастет доля по-
луформатных систем. Рынок систем
очень большого формата ограничен,
но установки в этом году будут. Систе-
мы полного формата по-прежнему бу-
дут составлять основной сегмент. 

Может быть, я не прав, но в теку-
щем году все поставщики продадут
меньше 100 систем. Скорее, 80. Все за-
висит, конечно, от того, не предложит

ли очередной поставщик «бесплат-
ную» раздачу. Но меня интересуют в
этом бизнесе не установки, а реальные
деньги. Именно их и нужно оценивать.
Подсчет устройств СТР «по голо-
вам» — тоже не самая правильная ме-
тодика. Глупо было бы оценивать объе-
мы производства мяса фермерским
хозяйством по суммарному поголовью
цыплят, овец и коров... 

Я считаю, что пользователи СТР бу-
дут уделять все больше внимания циф-
ровой цветопробе. С одной стороны,
им станут нужны нормальные растро-
вые процессоры, которые позволят де-
лать цветопробу на существующих ши-
рокоформатных принтерах, а с дру-
гой — все больше будет потребность в
элитных системах класса Creo Veris.
Этот прогноз подтверждает догово-
ренность между Creo и ее основным

конкурентом на рынке элитной цвето-
пробы — DuPont. DuPont признает пре-
восходство аппаратного обеспечения
Creo Veris и будет делать на его основе
OEM-продукт. Более веской оценки
трудно и пожелать. «Нисса» начинает
активно заниматься продажами реше-
ний для цветопробы немецкой фирмы
GMG. Это ПО для Windows, включаю-
щее собственный модуль управления
цветом, редактор профилей, редактор
смесевых цветов и растровый процес-
сор. Решения GMG стабильно занима-
ют первые места на тестах цветопроб и
работают с самыми разными печатаю-
щими устройствами. Начинали они
много лет назад с ПО для Iris. Приняли
правильное решение — не пользовать-
ся ICC-профилями, хотя по желанию
пользователя могут работать и в ICC-
режиме. Теперь есть хорошая и недо-
рогая система, для глубокой печати она
даже является стандартом.
ГАРТ: Есть клиенты, которые приобре-
тают системы СТР, хотя до этого у них
не было даже фотовыводного устрой-
ства. И иногда оказывается, что было
проще выводить пленки на стороне.
М. К.: У нас много клиентов, у которых
не было фотовывода. Меньше полови-
ны, но, тем не менее, много. Проблема,
видимо, в другом. Люди привыкают к
тому, что можно сдать PostScript-файл с
такими «мелкими» проблемами, как
RGB-изображения и наличие Spot-цве-
тов. Все это растровый процессор дол-
жен «цветоделить» в CMYK. В СПб, на-
пример, очень многие фирмы, занима-
ющиеся выводом пленок, используют
растровые процессоры Creo Brisque.
Там есть все необходимые возможнос-
ти, и это можно сделать автоматически.
У некоторых производителей таких
«особых» возможностей, видимо, нет.
Здесь и возникают проблемы.

У нас есть очень успешные установ-
ки в типографиях, где не было фотовы-
водных устройств. И они, например,
уже печатают стохастическим растром.
Причем, в печати-то с ним особых про-
блем нет, но для того, чтобы наладить
допечатный процесс, надо сделать ка-
либровку. И у них все получается.
ГАРТ: А много клиентов реально ис-
пользуют стохастику?
М. К.: Я бы сказал так: многие экспери-
ментируют со Staccato, чтобы оценить
собственные возможности. Получив
положительный результат, успокаи-
ваются. Некоторые делают 5–10% ра-
бот, чтобы держать производство «в
форме».

Сложилась парадоксальная ситуа-
ция, когда печатные машины могут
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обеспечить существенно лучшее каче-
ство, чем принято сегодня, а наименее
стабильным элементом является допе-
чатный процесс. Хвост вертит собакой.
Теперь во многих типографиях уста-
новлены термальные системы СТР, ко-
торые позволяют полностью раскрыть
возможности современных печатных
машин. Перспективы именно стохас-
тики очень хороши, например, в упа-
ковке. 
ГАРТ: А комбинированное растриро-
вание?
М. К.: У Creo такое тоже есть, называет-
ся MaxTone, но применяется больше во
флексографии, где стохастика не рабо-
тает. Никто не мешает использовать его
в офсете, но печать стохастикой дает
существенно большие преимущества.
ГАРТ: Кстати, Вы же были в Канаде,
когда произошло то самое историчес-
кое событие — покупка компанией
Kodak фирмы Creo. И как ощущения,
что будет происходить дальше?
М. К.: Я настроен очень оптимистично,
но об этом уже много говорилось. 
ГАРТ: Но для фирмы Kodak логично
было бы закрыть заводы Creo по произ-
водству пластин. Ведь у Kodak Poly-
chrome Graphics (KPG) есть существен-
но большие предприятия, которые ра-

ботают, видимо, более эффективно с
точки зрения экономики?
М. К.: Насколько мне известно, одной
из немаловажных причин приобрете-
ния Creo стало то, что термальные пла-
стины этой фирмы начали активно тес-
нить пластины других компаний. Так
что с эффективностью — все в поряд-
ке. Планы по развитию американского
производства пластин Creo будут во-
площены в жизнь. Постройка завода
Creo в Германии после слияния ста-
нет, видимо, уже не самым разумным
шагом.
ГАРТ: Похоже на то, что Kodak начнет
перестройку системы продаж по всему
миру, переводя все «под крышу» KPG?
М. К.: Kodak организует новую бизнес-
единицу — Graphic Communications
Group (GСG), куда войдет бизнес KPG,
Creo, NexPress. Никто не планирует
взять одну из этих недавно купленных
Kodak компаний и выстроить все под
нее. Выстроен будет максимально эф-
фективный бизнес. Если говорить о
России, то у KPG развитой системы
продаж просто нет. Мы являемся парт-
нером KPG в России. Продаем различ-
ные расходные материалы, потому что
есть клиенты, которые предпочитают
покупать их у нас. Есть и другие много-

численные дилеры KPG, ориентирован-
ные на традиционные привлекатель-
ные по ценам пластины KPG. Мы ими
не занимаемся. Если можно так выра-
зиться, нас не интересует ловля «киль-
ки». Интересует «тунец».
ГАРТ: И «тунец» в вашем случае —
термальные пластины Creo?
М. К.: Это одна из частей «тунца». Мы
уделяем большое внимание продажам
этих пластин. Весь «тунец» — систем-
ное решение.
ГАРТ: Поставщики сходятся в оценке
рынка пластин СТР в 90 тыс. м2. Как Вы
оцениваете доли пластин для разных
технологий?
М. К.: Я в целом согласен с такой об-
щей оценкой, хотя думаю, что рынок
несколько больше. Но его очная оцен-
ка невозможна. Что касается долей
разных технологий, то наши клиенты
потребляют в среднем около 2 тыс. м2

пластин в месяц на устройство. Не
очень много, но есть и другие термаль-
ные CTP помимо Creo. Не исключено,
что пользователи других устройств, по-
требляют меньше. Так что доля тер-
мальных пластин вряд ли отличается от
общемировых 65–70%.

21ГАРТ № 2 ФЕВРАЛЬ 2005

ТЕХНОЛОГИИ СТР



ГАРТ: Виталий, как Вы оцениваете раз-
витие российского рынка СТР?
В. Г.: Если говорить о 2004 г., то ника-
ких революционных событий, я считаю,
на рынке не произошло. Настал пе-
риод «сбора урожая». К концу февра-
ля количество установленных в России
систем вместе с теми, контракты на ко-
торые оплачены, достигнет 130. По на-
шим оценкам, доля «Терема» среди ус-
тановленных систем СТР составляет
21–23%. Мы, конечно, можем чего-то
не знать, но информацию собираем
очень кропотливо, поэтому она долж-
на быть очень близкой к истинному со-
стоянию рынка.
ГАРТ: У компании «Терем» большие
успехи с поставками устройств ECRM?
В. Г.: Да, благодаря нашим усилиям до-
ля CTP ECRM на российском рынке уве-
личилась очень существенно. Именно
поэтому в конце прошлого года компа-
ния ECRM назначила нашу компанию
единственным дистрибутором на тер-
ритории России. 
ГАРТ: По поводу долей. Все-таки срав-
нивать установку СТР фирмы ECRM и
дорогого термального устройства —
сложно?
В. Г.: А почему? Сегодня у компании
ECRM есть системы практически для
всех сегментов полиграфического рын-
ка. К примеру, предлагая системы
ECRM Mako Extra HV для предприятий,
имеющих газетные машины формата
VLF, мы конкурируем на рынке с систе-
мами Creo. И надо признать, небезус-
пешно. ECRM — это хорошее, надеж-
ное и доступное по цене оборудо-
вание, которое находит все большее
число пользователей среди российских
полиграфистов. На сегодняшний день
новая типография даже с малоформат-
ной или полуформатной машиной бу-
дет оснащаться системой СТР. Созда-
вать новые проекты с использованием
традиционных технологий, на мой
взгляд, уже не имеет смысла. Что каса-
ется сравнения систем, использующих
разные технологии, то каждая установ-
ка привязана к конкретной типогра-
фии, и если устройство СТР закрывает
все ее потребности, позволяя печатать

высококачественную продукцию, то
какая разница, что за технология в
этом устройстве применяется? 

Мы работаем в постоянном контак-
те с эксплуатационными службами на-
ших заказчиков, и на сегодняшний день
все наши клиенты полностью удовле-
творенны надежностью работы систем. 
ГАРТ: Как Вы считаете, будет разви-
ваться рынок систем СТР в этом году?
В. Г.: Мы предполагаем дальнейший
рост. Количество установленных уст-
ройств в 2005 г. вырастет в два раза.
Что касается объемов продаж в денеж-
ном выражении, то рост составит не
менее 20%.
ГАРТ: Вы не переоцениваете емкость
рынка? К концу года в России будет ус-
тановлено 200 систем СТР?
В. Г.: Нет, не переоцениваем. Я пола-
гаю, что в этом году будет продано ми-
нимум 120 устройств. Если говорить
про доли разных форматов, то сущест-
венных изменений по сравнению с про-
шлым годом не произойдет. Пока ос-
новными покупателями систем СТР яв-
ляются крупные типографии. Пройдет
некоторое время и, возможно, доля
СТР в небольших типографиях с мало-
и полуформатными машинами суще-
ственно вырастет. Может быть, этот
момент настанет в конце 2005 или в
2006 г. 
ГАРТ: Но многие крупные типографии
уже перешли на СТР?
В. Г.: Правильно, и сегодняшние вла-
дельцы одной системы СТР будут при-
обретать вторую для того, чтобы иметь
дублирующую технологию. Если гово-
рить о наших клиентах, то у восьми из
них есть минимум две системы СТР.
Можно долго рассуждать о том, когда
другие покупатели придут за второй,
но факт остается фактом, большинство
из них — придут. 

Кроме того, далеко не все газетные
типографии имеют сегодня системы
СТР. Это большой потенциал роста
продаж систем, и у компании «Терем»
очень хорошие позиции на этом рынке.
Как с газетными системами фирмы
AGFA, так и с устройствами ECRM. Для
последних мы предлагаем еще и спе-
циализированную газетную систему
управления рабочими потоками Puz-
zleFlow. Она позволяет отслеживать
прием газетных полос и автоматизиро-
вать многие рутинные операции. 
ГАРТ: Но газетных типографий в Рос-
сии пока не больше ста?
В. Г.: Да, я согласен с такой оценкой.
Но через несколько лет они все будут
иметь системы СТР, причем у не менее
половины из них будет по две системы. 

Рынок динамично развивается, и его
динамику определяют поставщики
оборудования, как это ни странно. Если
какой-то производитель хочет рабо-
тать в определенном формате, то он
прикладывает для этого максимум уси-
лий. Остальным приходится подстраи-
ваться. 

Надо сказать, что впервые в нашей
практике такой крупный производи-
тель оборудования, как ECRM, обратил

внимание на российский рынок и сде-
лал специально для него модель Mako
Extra HV, которая позволила решить
проблему многих российских газетных
производств, в которых работают га-
зетные машины ПОГ 168. Мы постави-
ли первую такую систему в издательст-
во «Башкортостан».

Еще одной причиной роста объемов
продаж систем СТР станет возможный
дефицит и повышение цен на традици-
онные пластины. Объем их производ-
ства сокращается. Производителям не-
обходимо как-то компенсировать из-
держки. Мощности загружены произ-
водством пластин для СТР, и сроки по-
ставки традиционных пластин растут. 
ГАРТ: А что, кстати, происходит на
рынке расходных материалов для СТР,
ведь «Терем» — один из ведущих по-
ставщиков СТР-пластин?
В. Г.: Мы начали в прошлом году мас-
штабные поставки фиолетовых фото-
полимерных пластин AGFA. По нашим
оценкам, рынок СТР-пластин всех ти-
пов существенно вырос и составляет
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сейчас около 90 тыс. м2 в месяц. Наша
доля близка к 25%. 
ГАРТ: А как складывается ситуация на
рынке фототехнической пленки?
В. Г.: Его объем стабилен, а вот мы со-
вершенно неожиданно увеличили свою
долю на российском рынке до 10%. Без
особых усилий в этом направлении.
ГАРТ: «Терем» продает, в основном,
фиолетовые системы. Значит ли это,
что термальные СТР не имеют перспек-
тив на нашем рынке?
В. Г.: В сегменте газетной печати пре-
валируют устройство с видимым лазе-
ром (фиолетовые), в коммерческой пе-
чати и та, и другая технология имеет
свои перспективы, но, на мой взгляд,
общая доля термальных устройств бу-
дет снижаться. Думаю, что приобрете-
ние компанией Kodak главного пропо-
ведника термальной технологии Creo
еще в большей степени увеличит ско-
рость этого снижения. 
ГАРТ: Интересно, а какую из фиолето-
вых технологий предпочитают сегодня
потенциальные клиенты?
В. Г.: В том-то и дело, что они никакую
технологию не предпочитают. Техно-
логия выбирается нами под техничес-
кое задание потенциальных заказчи-
ков. Клиенты рассказывают нам о стоя-

щих перед ними задачах, а мы предла-
гаем им индивидуальное решение. Не-
которые покупают системы под сереб-
росодержащие пластины, другие —
под фотополимерные. Все зависит от
конкретных задач. 
ГАРТ: А в каком случае вы предлагаете
серебросодержащую технологию?
В. Г.: В основном, когда заказчик хочет
печатать высококачественную коммер-
ческую продукцию.
ГАРТ: Специальные алгоритмы растри-
рования заказчиков интересуют?
В. Г.: Да. Мы предлагаем технологию
гибридного растрирования Sublima
фирмы AGFA. Ее уже используют в
«Стезе», скоро новые возможности
предложит своим клиентам и типогра-
фия «АСТ». Я считаю, что это очень ин-
тересная технология, позволяющая ти-
пографии выделиться среди других. 
ГАРТ: В обеих типографиях установле-
ны термальные СТР?
В. Г.: Да, но Sublima работает и с сереб-
росодержащими пластинами, и с фото-
полимерными.
ГАРТ: Компания «Терем» предлагает
теперь и систему автоматизации поли-
графических предприятий?
В. Г.: Да, это система немецкой фирмы
Hiflex. Наши специалисты прошли обу-

чение по ее внедрению и технической
поддержке.
ГАРТ: Полагаете российские типогра-
фии заинтересуются ею?
В. Г.: Конечно, ведь всех волнуют во-
просы реальной себестоимости, плани-
рования производства и фактической
загрузке оборудования. Hiflex позволя-
ет все это организовать. 
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ГАРТ: Дмитрий, год назад у Вас были
весьма многообещающие планы.
Д. А.: Планы остались, они просто не-
сколько сместились по времени. Фир-
ма Screen, оборудование которой мы
предлагаем, специализируется на вы-
пуске термальных СТР с высоким уров-
нем автоматизации. Я ожидал сущест-
венного роста спроса на такие системы
СТР к концу прошлого года. Тогда его
не произошло. За прошедший год мы
установили две системы СТР Screen —
в Ульяновске и Ставрополе. После Но-
вого Года ожидали некоторого зати-
шья, но получилось наоборот. У нас
сейчас очень много новых проектов по
СТР. Активизировались и те типогра-
фии, работа с которыми начиналась
год назад. Так что наш прогноз по-
прежнему оптимистичный.

Кроме устройств японской фирмы
Screen, которые мы предлагаем ком-
мерческим типографиям, «Центр ХГС»
поставляет газетные системы СТР фир-
мы AGFA. Это лучшие решения для
крупных газетных комплексов. Систе-
мы управления рабочими потоками
для газетного производства у AGFA
также одни из лучших. У нас есть опыт
эксплуатации подобной системы СТР в
«ОАО Медиа-Пресса». Последние три
года система работает круглосуточно и

выводит более 1000 пластин в сутки.
На нашем рынке есть, конечно, уста-
новки термальных систем в газетные
типографии, но, я считаю, что это, ско-
рее, исключение. 
ГАРТ: Некоторые конкуренты полагают,
что в этом году на российском рынке
будет продано более ста систем СТР.
Эти оценки не слишком завышены?
Д. А.: Мне кажется, что это слишком
оптимистичные оценки. Вероятно, в
расчете на то, что будет продано много
недорогих полуформатных устройств.
Рынок, конечно, есть, будут продавать-
ся и недорогие, и очень дорогие систе-
мы. Но, мне кажется, что так много уст-
ройств продано не будет.

Наша ниша — сравнительно доро-
гие высокоавтоматизированные систе-
мы, поэтому приоритетными клиента-
ми являются крупные и средние типо-
графии. Мы предлагаем различные
кредитные схемы, в том числе лизинг
оборудования, что является сегодня
самым удобным вариантом. 

Наши планы грандиозными я назы-
вать не буду, но они большие. На сего-
дняшний день мы ведем около пятнад-
цати реальных проектов на поставку
систем СТР. В основном, за исключени-
ем газетных проектов, это термальные
системы, причем среди них всего две
полуформатных. Остальные — систе-
мы полного или очень большого фор-
мата. Есть и реальные проекты по га-
зетным СТР AGFA.
ГАРТ: Это новые или уже существую-
щие типографии?
Д. А.: И те, и другие. Естественно, есть
комплексные проекты на поставки пе-
чатных машин и систем СТР. То, что мы
продаем печатные машины MAN Ro-
land, дает нам большие преимущества

по сравнению с поставщиками, у кото-
рых нормальных печатных машин нет. 

Я считаю, что пока недостаточно ак-
тивно происходит переход на системы
СТР еще и потому, что у многих типо-
графий есть сравнительно новые фото-
выводные устройства, которые пока
справляются и себя еще не окупили.

Кстати, в отличие от подавляющего
большинства остальных производите-
лей допечатного оборудования Screen
до сих пор делает и сканеры, включая
барабанные, и фотовыводные устрой-
ства. Говорят, все это очень хорошо
продается на китайском рынке. Мы то-
же продаем и сканеры, и фотовывод-
ные устройства и средним, и крупным
типографиям. Конечно, не как горячие
пирожки, но жизнь на этом рынке пока
продолжается.

Хочу заметить, что после приобре-
тения фирмой Kodak компании Creo,
Screen стал единственным крупным не-
зависимым производителем термаль-
ных устройств СТР.
ГАРТ: Как Вы оцениваете перспективы
термальных устройств в секторе систем
полного формата? Фиолетовых ведь
продается уже достаточно много?
Д. А.: Я верю в перспективы термаль-
ной технологии для коммерческой пе-
чати. По крайней мере, на ближайшие
несколько лет. Системы с фиолетовым
лазером, конечно, менее дороги, но и
качество, которое получается на фото-
полимерных пластинах, существенно
ниже. 
ГАРТ: Считается, что оно вполне доста-
точное для большинства задач?
Д. А.: Есть простой пример: сейчас
входит в моду гибридное растрирова-
ние. Так вот некоторые производители,
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ТИПОГРАФИЯ ПРОДАЕТ
Печатную машину HEIDELBERG SORMZ (1991г.в.)

Alcolor, Baldwin, 30 млн. оттисков, новые валы, отл. состояние. Цена: 96000 Евро

ВШРА BREHMER LBW 750 (1991г.в.)
Комплектация машины без самонакладов (транспортер, швейная секция, секция обрезки с

3-х сторон, приемка). Состояние новой машины. Цена: 17000 Евро

Тигельный автомат GRAFOPRESS GPE(1991г.в.)
Под нумерацию и вырубку. Отл. состояние. Цена: 2000 Евро

Станок электрический для кругления корешка книжного блока
Цена: 500 Евро

Станок ручной для обрезки углов
3 сменных ножа. Миникруг 50. Цена: 400 Евро

Все оборудование находится в Москве и готово к осмотру в
работе. Тел.: (095) 728 5856, 727 6678
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в том числе и Screen, рекомендуют ис-
пользовать его только на термальных
системах. Не на фиолетовых.
ГАРТ: Полагаете, что гибридное рас-
трирование актуально для российских
типографий?
Д. А.: Да, конечно. У фирмы Screen эта
технология растрирования называется
Spekta. Она дает неоспоримые пре-
имущества, практически не изменяя
ничего в технологическом процессе.
Мы недавно проводили эксперимент с
издательством «Курсив». Печатали
вкладку, на одной стороне которой
обычный растр, а на другой — гибрид-
ный. Получилось очень показательно.
Причем печатали ее не в продвинутой
московской типографии, а в Ставропо-
ле, где установлена система PlateRi-
te 8600 и четырехкрасочная листовая
печатная машина MAN Roland 304.

Я, честно говоря, беспокоился —
получится или нет. Приехал на печать и
очень сильно удивился. Без каких бы то
ни было проблем отпечатали и лицо, и
оборот. Использовались одни и те же
исходные файлы. А результаты печати
совсем разные. Проработка деталей
в светах и тенях при использовании
технологии Spekta существенно повы-
шается.

Я считаю, что все так беспроблемно
получилось из-за того, что использова-
лась именно термальная технология.
Правда, это далеко не рядовая провин-
циальная типография, мне очень по-
нравились и технологическая органи-
зация производства, и эффективное
управление.
ГАРТ: На самом деле сильные отличия?
Д. А.: Да. Типография для эксперимен-
тов отпечатала еще и свои заказы с ис-
пользованием гибридного растрирова-
ния. У них большая доля загрузки —
журналы для различных операторов
сотовой связи. Показывали мне образ-
цы. Все изображения, за исключением
одного, получились лучше. На одних
разница видна невооруженным глазом,
на других надо присмотреться, но она
тоже заметна. На том, которое получи-
лось хуже, просто всплыла недоработ-
ка допечатной подготовки. На черном
бампере автомобиля проявилась
грязь, которую не заретушировали.
Она не была видна при обычном рас-
трировании — там просто получилась
черная плашка. 
ГАРТ: В этой типографии раньше было
фотовыводное устройство?
Д. А.: Оно и сейчас там есть, стоит и
пылится.

ГАРТ: А есть клиенты, у которых не бы-
ло отдела допечатной подготовки? И
теперь у них не все получается?
Д. А.: Еще несколько лет назад эта
проблема стояла на Западе очень ост-
ро. И сейчас с ней сталкиваются рос-
сийские заказчики при переходе на
технологию CТP. Типография должна
не только приобрести систему СТР, но
еще и организовать производство и ра-
боту с заказчиками таким образом,
чтобы не возникали проблемы из-за
неправильного разграничения ответст-
венности. Здесь придется поработать.
Ведь раньше заказчик приносил пленки
и аналоговые пробы. Дальше ответст-
венность типографии состояла в том,
чтобы напечатать то, что есть на плен-
ках. А теперь — просто файлы. И могут
возникнуть самые разные трудности. 

Я считаю, что поставщик должен
предупредить клиента о возможности
появления таких проблем заранее, и
предложить ему пути их решения. Мы,
например, не занимаемся продажей
систем только «для того, чтобы про-
дать». Все наши устройства не просто
установлены, они еще и активно ис-
пользуются.
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ГАРТ: Дмитрий, у «ЯМ Интернешнл»
заметные успехи в продажах систем
СТР.
Д. М.: Да, нами установлено в 2004 г.
8 устройств, и еще 12 будут установ-
лены в первом полугодии 2005 г. Фор-
маты — самые разные, от B2 до
205х156 см (Very-very Large).
ГАРТ: Планы на 12 систем в первом по-
лугодии — это очень много. Кто клиен-
ты? На российском рынке повышенный
спрос на устройства СТР?
Д. М.: Это не планы, это заключенные
контракты. Количество установок на-
ших систем, возможно, будет еще
больше. Клиенты самые разные, в ос-
новном крупные региональные типо-
графии, потребляющие большие объе-
мы пластин. 

Если говорить об общем состоянии
рынка, то в Россию ввезено и уже смон-
тировано чуть больше ста систем. И
еще примерно о 25 известно, что они
уже проданы или находятся на складах
поставщиков.
ГАРТ: Как Вы оцениваете перспективы
рынка в этом году?
Д. М.: Перспективы хорошие, однако
структура рынка немного изменится.
Самые крупные предприятия уже уста-
новили CTP или сделают это в ближай-
шие месяцы, теперь наступает время
«середняков». Я думаю, в этом году су-
щественно вырастет доля полуформат-
ных систем СТР. Но общее число про-
данных систем не превысит 80. 
ГАРТ: Вы предлагаете и термальные, и
фиолетовые системы СТР?
Д. М.: Да, причем, по моему мнению,
сегодня ниша термальных систем —
устройства очень большого формата,
где фиолетовые пока еще «не играют».
Мы, по крайней мере, предлагаем сис-
темы XPose! швейцарской фирмы
Luescher преимущественно в таких слу-
чаях. 

Кроме того, есть еще узкий круг
клиентов, которые занимаются произ-
водством ценных бумаг, и на этом рын-
ке у Luescher нет конкурентов. Все ос-
тальные задачи прекрасно решают
фиолетовые фотополимерные СТР
Luxel фирмы FujiFilm. 

ГАРТ: Все-таки с устройствами СТР пол-
ного формата ситуация пока не ясна.
Какая технология победит на нашем
рынке: фиолетовая или термальная?
Д. М.: Фиолетовые быстрее, дешевле и
такие же по качеству получаемых
форм. На нашем рынке большинство
систем CTP проработали год–полтора,
и пока немногие пользователи столк-
нулись с необходимостью дорогостоя-
щего ремонта термальных машин, хотя
кое-кто уже столкнулся.

У нас есть данные по финскому рын-
ку, есть информация и о рынке США.
Если четыре года назад на этих рынках
в коммерческом секторе преобладала
термальная технология, то теперь ее
доля сокращается. Лишним подтверж-
дением этому стало то, что компания
FujiFilm в феврале ввела в эксплуата-
цию новую линию по производству
именно фотополимерных пластин в
США. Инвестиции, кстати, составили
100 млн долл. В Европе такая линия за-
пускается в настоящее время, а еще
одна заработает через два года. 

Так что перспективы фиолетовых ус-
тройств самые радужные, хотя, конеч-
но, какой-то паритет между ними и
термальными машинами установится и
сохранится сравнительно надолго. 
ГАРТ: Что происходит на российском
рынке пластин для СТР?
Д. М.: Он растет, и пока очень быстро.
По нашим оценкам, на сегодняшний
день его объем составляет 90–95 тыс. м2

в месяц. Приблизительно одинаковые
доли у термальных и фотополимерных
пластин, и отдельно лежат серебросо-
держащие, доля которых, по нашим
оценкам, сокращается. 

В последнее время, благодаря в
том числе и нашим усилиям, было про-
дано около 20 устройств в типографии
с очень большим потреблением плас-
тин. Можно ожидать, что к лету рынок
пластин для СТР вырастет еще очень
существенно. Дальше, за счет того, что
будут устанавливаться системы в не-
большие полиграфические предприя-
тия, рост рынка пластин замедлится.
ГАРТ: Доля «ЯМ Интернешнл» на этом
рынке остается самой большой?
Д. М.: Да, она близка к 50%. Хочется
сказать несколько слов о тенденциях
изменения цены на пластины CTP. Соб-
ственно, тенденция простая — они де-
шевеют. А вот отличаются ли по цене
пластины для CTP разных типов — тер-
мальные, фотополимерные и серебря-
ные? Нет. Стоимость их выпуска почти
одинакова (львиная доля затрат —
алюминий и его подготовка), и произ-
водители просто не могут себе позво-

лить продавать эти пластины по разной
цене. То есть цены на все типы CTP-
пластин одной фирмы одинаковые.
Есть отличия между ценами пластин
разных фирм. Почему? А потому, что
они немного разные. Так же и традици-
онные пластины разных производите-
лей отличаются — и по свойствам, и по
цене. Проведем аналогию с автомоби-
лями — никого же не удивляет, что
Audi A4, BMW 320 и Renault Laguna
стоят не одинаково, хотя и относятся к
одному классу и обладают сходными
потребительскими свойствами, разни-
ца только в «деталях». Вот так же и с

пластинами, и эти «детали» для неко-
торых пользователей имеют решающее
значение, делая их приверженцами оп-
ределенной марки.
ГАРТ: Но есть ведь фиолетовые устрой-
ства очень большого формата фирмы
Escher-Grad?
Д. М.: Если говорить о системах полно-
го формата, а тем более VLF, то систе-
мы Escher-Grad — это примитивные ре-
шения для тех, кого они устраивают.
Наверное, малоформатное устройство
с ручной загрузкой вполне нормальное
и недорогое. Как, например, и решения
фирмы ECRM. 
ГАРТ: Конструкция Luxel настолько су-
щественно отличается?
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Д. М.: Сделать СТР — это не
просто заказать барабан, ку-
пить двигатели и лазер у оп-
ределенных поставщиков.
Есть и другие проблемы, ко-
торые нужно решать — и это
непростая задача. 

Если посмотреть, как уст-
роены системы FujiFilm внут-
ри, можно сразу все понять.
И с точки зрения оптималь-
ной оптической системы, и с
точки зрения транспорти-
ровки. Все-таки опыт Cross-
field Electronics дает себя
знать. Систему двухлучевой
записи никто из конкурентов
пока не реализовал, им при-
ходится вращать зеркало
все быстрее и, как правило,
делать его все меньше.
ГАРТ: Как насчет дополни-
тельных алгоритмов растри-
рования?
Д. М.: Основа — это, конеч-
но, семейство растров FFQS,
история разработки которых
восходит к Crosfield Electron-
ics. Кроме того, у FujiFilm
есть растрирование Co-Res,
похожее на другие «комби-
нированные» современные
растры наиболее серьезных
производителей. В сущнос-
ти, здесь используется при-
вычный метод «супер-ячей-
ки» для построения регу-
лярного растра, но за счет
более изощренных спосо-
бов построения растровой
точки получаются сущест-
венно лучшие результаты в
светах и тенях на высоких
линиатурах. Мы экспери-
ментировали с этим алго-
ритмом в типографии «Но-
вости», но у них высоколи-
ниатурных работ совсем не-
много, а на обычных линиа-
турах и так все нормально.

Есть стохастическое рас-
трирование Taffeta, которое
было представлено на про-
шедшей выставке drupa и о
котором, по-видимому,
можно говорить как о рас-
трировании «третьего поко-
ления». Насколько я знаю,
это первый новый алгоритм
FM-растрирования со вре-
мен разработки Harlequin
HDS. И Taffeta, и Co-Res  ра-
ботают на фотополимерных
пластинах FujiFilm.

ГАРТ: Системы СТР прода-
ются обычно в типографии,
где уже есть фотовыводные
устройства?
Д. М.: Не обязательно. Есть
самые разные клиенты, в
том числе и те, у которых не
было участка допечатной
подготовки, преимущест-
венно из числа небольших
типографий.
ГАРТ: А не сталкиваются ли
они с проблемами?
Д. М.: Опять же, есть раз-
ные варианты. Допечатная
подготовка — вещь не са-
мая простая. Если фотовы-
вод был небольшого фор-
мата, и пленки потом монти-
ровались, то необходимо
научить людей делать спус-
ки полос. Это работа, и мы
ею занимаемся. А есть абсо-
лютно беспроблемные кли-
енты, которые просто добав-
ляют СТР к существующей
системе управления рабочи-
ми потоками и начинают
сразу же работать, практи-
чески ничего не меняя и не
задавая никаких вопросов. В
случае же построения допе-
чатного участка «с нуля», с
одной стороны, необходимо
набить некоторое количест-
во шишек, и своих шишек
никак не заменить чужими.
С другой стороны — «с чис-
того листа» процесс удается
построить более гладко.
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Сколько же
их будет
Мы решили, что мы не бу-
дем делать очередной то-
тальный подсчет и вычисле-
ние долей отдельных произ-
водителей на рынке. В этом
нет смысла. Кому интерес-
но, каких устройств в про-
шлом году было продано
больше — Creo или ECRM?
И тех, и других было много. 

Америку мы не открыва-
ем, наша полиграфия разви-
вается точно так же, как и
западная. Возьмем один из
самых «ситипизированных»
рынков — финский. Полто-
ра года назад мы уже публи-
ковали в ГАРТе его оценки.
Он и тогда был самым про-
двинутым во всей Европе.
Теперь появилась очередная
информация. Сравнение по-
лучается интересным. За
полтора года количество ус-
тановок СТР выросло со 130
до 204. Общее годовое по-
требление пластин — с
2,7 млн до 3 млн м2. Доля
пластин СТР — с 60 до 80%.
Такое впечатление, что кто-
то специально подбирал ци-
фры, хотя источники инфор-
мации разные. Факт, что се-
годня среднее потребление
пластин для СТР в Финлян-
дии — 1 тыс. м2 в месяц. И
точно таким же оно было
полтора года назад. 

Попробуем предполо-
жить, как будет развиваться

наш рынок. По предвари-
тельным оценкам, объем
импорта пластин в Россию в
2004 г. превысил 8 млн м2.
Исходя из текущего потреб-
ления пластин СТР 90 тыс. м2

в месяц, получаем уровень
«ситипизации» нашей стра-
ны в районе 13,5%. На нача-
ло 2004 г. этот параметр был
в два раза ниже. В европей-
ских странах он колеблется
от 40 до 80%. Давайте де-
лать ставки, каким этот па-
раметр окажется у нас в на-
чале 2006 г. Предположим
27%. Попробуем посчитать.
Для этого необходимо либо
удвоить количество устано-
вок систем и сохранить при
этом среднее потребление
1 тыс. м2 на устройство, либо
увеличить в два раза количе-
ство потребляемых каждым
устройством пластин. Насчет
удвоения числа устройств
есть некоторые сомнения.
По крайней мере, если это
число удвоится, среднее по-
требление пластин на уст-
ройство точно сократится.
Насчет удвоения потребле-
ния пластин существующи-
ми устройствами — тоже не
стоит тешить себя надежда-
ми. Ясно, что рост «ситипи-
зации» будет идти под влия-
нием обоих факторов — и
количества, и потребления.

Как было сказано в одном
из интервью этого номера, в
начале года будут установ-
лены системы СТР в типогра-
фиях с потреблением тради-
ционных пластин в несколь-
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60ко тысяч м2 в месяц. Но ре-
альное потребление плас-
тин для СТР в них все равно
не превысит 1,5–2 тыс. м2.
Хотя это хорошо — они смо-
гут компенсировать уста-
новки, делающие в месяц
всего несколько сотен м2.
Вообще, общее число типо-
графий, реально и регуляр-
но потребляющих более
1 тыс. м2, в России не так ве-
лико. Возьмемся предполо-
жить, что их несколько со-
тен. Скорее, даже 200–300. 

Самый большой потен-
циал одного устройства у
специализированных газет-
ных СТР с производитель-
ностью 100 и более форм в
час. Но максимальное по-
требление одного устройст-
ва в крупнейшей россий-
ской газетной типографии
меньше 4 тыс м2. Больше
просто не нужно. Но иметь
одно устройство для такой
типографии не очень логич-
но. Необходимо дублиро-
вание, а с приобретением
второго СТР потребление
тутже сокращается в два ра-
за — до 1,5–2 тыс. м2. Есть
всплески, относящиеся к
специфическим производ-
ствам — например, к на-
ружной рекламе. Там быва-
ло потребление 7 тыс. м2 в
месяц. Но это исключение,
да и в одной такой типогра-
фии, по нашим сведениям,
скоро появится второе уст-
ройство СТР.

Попробуем рассмотреть
перспективы «ситипиза-
ции» рынка по секторам.
Отметим, что количество
типографий в том или ином
секторе определялось по
преобладающему виду вы-
пускаемой ими продукции.

ГАЗЕТНАЯ ПЕЧАТЬ
Видимо, это самый бодрый
на сегодня сегмент россий-
ского рынка. Он развивает-
ся высокими темпами, и ко-
личество типографий в нем
растет. Понятно, что стро-
ить сегодня новую газетную
типографию без одной или
двух систем СТР нельзя. 

Но что касается сущест-
вующих газетных типогра-

фий и мифа о том, что им
требуется очень много сис-
тем СТР очень большого
формата, то это именно
миф. Мы провели неболь-
шое исследование, и полу-
чилось, что больших газет-
ных машин в России около
20. Большинство — не в
Москве. И почти половина
их владельцев уже приоб-
рели устройства СТР. 

Самое интересное, что
есть случаи, когда такая га-
зетная типография приоб-
ретает обычную систему
СТР полного формата, а не
«очень большого». Мы по-
говорили с руководителем
одной из таких типографий,
и стала понятна интересная
вещь. Основной бизнес для
региональной газетной ти-
пографии сегодня — печать
цветных газет. Именно это
производство им выгодно
развивать. Большие же ма-
шины были в советские вре-
мена предназначены для
печати сумасшедших тира-
жей обычных, черно-белых.
Сегодня эти мощности не
очень востребованы, но да-
же это не самое главное. Ти-
пографии на печати таких
газет зарабатывают на са-
мом деле копейки, которые
не позволяют вложить до-
полнительные средства для
покупки СТР очень большо-
го формата. А обещания
правительства сократить
количество газет, получаю-
щих дотации от государст-
ва, до одной на регион де-
лает перспективы регио-
нального рынка дешевых
газет совсем грустными. 

ЖУРНАЛЬНАЯ ПЕЧАТЬ
Здесь, видимо, все ясно.
После газетных типографий
журнальные на втором мес-
те по логичности приобре-
тения СТР. Если говорить о
типографиях, имеющих ру-
лонные печатные машины,
то подавляющее их боль-
шинство системами СТР
уже обеспечены. Правда, их
немногим больше 10. Пре-
обладает на этом рынке
термальная технология.
Новые журнальные типо-



графии, как грибы, не растут. Если по-
явятся в этом году два–три реальных
проекта, то это будет большим шагом
вперед. Потребление пластин у самой
загруженной из этих типографий со-
ставляет в хороший месяц 2,5 м2 на од-
но устройство.  

Специализированных журнальных
типографий с листовыми машинами
тоже не так много. В основном они рас-
положены в Москве и СТР в них уже
есть. За исключением тех, которые ни-
когда не имели собственного участка
допечатной подготовки. Им до сих пор
проще брать у клиентов пленки, но
перспективы продаж здесь очень хоро-
шие, и потребление пластин в таких ти-
пографиях достаточно большое.

ПРОИЗВОДСТВО КНИГ
Это сектор с самой низкой прибыльно-
стью производства, особенно если го-
ворить о недорогих книгах. Тем не ме-
нее, есть установки СТР и здесь. Не
совсем понятна, конечно, экономичес-
кая сторона таких приобретений. Как
типография, печатающая черно-белые
книги, может окупить систему стоимо-
стью, скажем, 150 тыс. евро? Как оку-
пить существенно более дорогую но-
вую переплетную линию, более понят-
но. Опять же в книжном производстве
регулярно делается допечатка тира-
жей, приходится, видимо, перевыво-
дить пластины... Потребление пластин
крупными производителями книг в на-
шей полиграфии очень существенное,
если не сказать максимальное. Пере-
работать на одном устройстве СТР
10 тыс. м2 в месяц нереально. Теорети-
ческая максимальная производитель-
ность при круглосуточной работе у бы-
строй системы СТР «всего» 20 тыс. м2 в
месяц. Поэтому, видимо, СТР приоб-
ретаются для некоторой части работ,
которые выполняет типография. 

УПАКОВКА И ЭТИКЕТКА
В этом секторе ситуация совсем про-
стая. Потребляется очень много бума-
ги и картона, но тиражи достаточно
длинные. Поэтому потребление плас-
тин у одного из крупнейших произво-
дителей упаковки может составлять
1,5–2 тыс. м2. Правда, это именно тот
объем, который оптимален для покуп-
ки системы СТР. И заказчики со своими
пленками в таких типографиях, види-
мо, редкость. Примеры установок уже
есть, и их число, видимо, будет расти. 

КОММЕРЧЕСКАЯ ПЕЧАТЬ В1
В Москве типографий с машинами
полного формата не очень много. В ре-

гионах, за редким исключением, их
практически нет вообще. Московские
почему-то раздилились приблизитель-
но пополам. Первая половина уже
приобрела системы СТР, вторая — по-
ка нет. Потребление пластин в таких
типографиях — 1,5–3 тыс. м2. Видимо,
скоро мы услышим о новых установках
систем СТР в этих типографиях.

КОММЕРЧЕСКАЯ ПЕЧАТЬ В2
Возможно, этот сектор будет разви-
ваться высокими темпами — он сего-
дня очень актуален для поставщиков
оборудования. Типографий, печатаю-
щих рекламно-коммерческую продук-
цию на многокрасочных полуформат-
ных машинах, видимо, около сотни. По
крайней мере, так кажется после полу-
часового раздумья и просмотра базы
подписчиков. Потребление пластин в
таких типографиях, правда, в среднем
существенно меньше 1 тыс. м2. 

КОММЕРЧЕСКАЯ ПЕЧАТЬ В3
Типографий с малоформатными печат-
ными машинами на этом рынке доста-
точно, но есть вопрос, насколько ак-
туально для них приобретение СТР. Я
готов согласиться, что новый комплекс-
ный региональный проект с многокра-
сочной малоформатной машиной мо-
жет комплектоваться вместо фотовы-
водного устройства маленькой систе-
мой СТР. Но давайте представим себе
объем потребления пластин такой ти-
пографией. 200 м2? 300? А инвестиции
в систему? Хотя в регионах цены на пе-
чатную продукцию пока не москов-
ские, поэтому там еще можно, видимо,
нормально работать и окупать даже та-
кое оборудование, как системы СТР.

Кстати, мы тут посчитали, и получа-
ется, что в Москве для небольшой ти-
пографии, которая не имеет своего фо-
товыводного устройства, выгоднее вы-
водить в сервисном бюро не пленки, а
сразу пластины. При этом экономить
время, зарплату монтажисток, элект-
роэнергию. Процессор для пластин то-
же, кстати, не нужен. Видимо, в Москве
скоро появится еще пара устройств
СТР в таком коммерческом использо-
вании. Предположим, что в Москве од-
них только машин GTO 52 — несколько
сотен секций. Скажем 250. Пусть каж-
дая делает десяток приладок в день,
тогда требуемый объем форм — грубо
говоря, 500 м2. В день! Большинство
этих типографий системы СТР себе не
купят, но с удовольствием будут поль-
зоваться сервисом по выводу пластин.
А сколько в нашей столице тех самых
Ромайоров...

СЕМИНАР КБА В СПБ
В Питере 17 февраля в гостинице «Анг-
летер» прошел семинар, посвященный
печатным машинам концерна КБА. В
семинаре приняли участие около 50
представителей как крупных полигра-
фических предприятий СПб, так и не-
больших, развивающихся типографий.

Открыл семинар директор по сбыту
концерна Доктор Яргсторф, рассказав-
ший о мировом рынке печатного обо-
рудования, распределении долей раз-
личных производителей, этапах разви-
тия концерна и перспективах. 

Его доклад вызвал особый интерес,
так как основывался на цифрах незави-
симых экспертов. По их оценкам годо-
вой оборот на рынке печатных машин
составляет 8,2 млрд евро. Доля кон-
церна КБА в нем составляет 14%. При-
чем доля машин, использующих специ-
альные виды печати в общем объеме
продаж составляет 20%. Оставшиеся
офсетные печатные машины делятся по
объему продаж на листовые, которые
имеют две трети рынка и рулонные, на
которые приходится еще одна треть
продаж офсетных печатных машин.
Интересно, что по объему продаж га-
зетные и журнальные рулонные маши-
ны имеют одинаковые доли. 

Генеральный директор ООО «КБА
РУС» Владимир Андреевич Мельни-
ченко представил участникам семина-
ра итоги работы на российском рынке
за 2004 г. Они дополнили информа-
цию о мировом рынке. Объем продаж
листовых печатных машин КБА на тер-
ритории России и Беларуси в 2004 г.со-
ставил 25 млн евро. Установлено всего
78 секций листовых печатных машин
КБА. Из них 25 секций полуформатных
машин Rapida 74 и 39 секций машин
полного формата Rapida 105. Машины
очень большого формата тоже пользу-
ются спросом на нашем рынке, количе-
ство установленных в 2004 г. секций —
14. Северо-Западный регион является
для КБА приоритетным, планируется
дальнейшее развитие службы сервис-
ной поддержки в СПб. 

Надо отметить, что семинар КБА в
СПб прошел при поддержке газеты
«Печатное дело».
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Прямые поставки с заводов Adast, Mitsubishi

> Цветовое решение
без компромиссов!



Heidelberg Prosetter. Точно в цель.

Heidelberg, поставщик комплексных решений в полиграфии, представляет устройство CtP из семейства Prosetter,
обеспечивающее высочайшее качество печатных форм и надежность в работе. Все модели Prosetter основаны на
использовании фиолетового лазера, и, благодаря построению «внутренний барабан» с системой температурной
компенсации, предлагают выдающуюся точность экспонирования. Возможность оснащения устройства
однокассетным или многокассетным загрузчиками для полностью автоматизированной работы позволяет Prosetter
отвечать всем требованиям Вашего бизнеса.
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