
ГАРТ: Андрей, с момента нашего пре-
дыдущего интервью прошло несколь-
ко лет. Расскажите, что изменилось?
А. З.: Изменилось многое: и парк обо-
рудования, и структура заказов. У нас
появились новые направления бизне-
са, а от чего-то пришлось и отказаться.
Это закономерно, ведь рынок тоже
меняется.
ГАРТ: И какова сегодня его динамика?
А. З.: Если года два назад возникало
некоторое ощущение стагнации, то се-
годня все нормально. Все-таки, своя
логика в нашем российском бизнесе
есть. Значительные поступления от
«нефтяных» денег дают больший обо-
рот типографиям. Причем, насколько
я знаю, у других типографий тоже все
нормально. 
ГАРТ: «Все нормально» — не совсем
точный показатель. 

ГАРТ: Иосиф Михайлович, если позво-
лите, начнем сразу с провокационного
вопроса: Вам не кажется, что бизнес по
производству защищенной полигра-
фической продукции уже приказал
долго жить? 
И. В.: Нет, не кажется. Если Вы имеете в
виду акцизные марки, то я бы не стал
рассматривать эту нишу как основной
рынок защищенной продукции. В ка-
кой-то момент перспективы этого сек-
тора действительно были многообеща-
ющими, потом же государство решило
взять существенную его долю под свой
контроль. 

Но, помимо акцизных марок (кото-
рыми мы, кстати, никогда и не занима-
лись), существуют другие приложения.
Поэтому бизнес есть, и услуги по про-
изводству защищенной продукции по-
прежнему востребованы. 
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Ситуация на рынке систем СТР, види-
мо, выходит из под контроля постав-
щиков. Если год–полтора назад можно
было просто «помахать золотым ситеч-
ком» и получить свой почетный приз,
то сегодня кроме ситечка придется
предложить что-то еще. Число постав-
щиков систем СТР не растет, но конку-
ренция на этом рынке ожесточилась до
крайности, поэтому приемы Остапа
Бендера работать перестали. Понятно,
что преимущество имеют основные по-
ставщики, которые могут предложить
не только ситечко, но и все остальное, к
нему полагающееся. Что такое ситечко
без чая, в конце концов? 

Прогнозы поставщиков в этом году
не так оптимистичны, как в прошлом.
Тем не менее, они все еще питают на-
дежды продавать системы СТР. Ну,
давайте предположим, что есть регио-
нальная типография. И ей теоретичес-
ки нужна такая система. (Про то, что
«сейчас водитель метнется и выведет
пленки здесь, недалеко, всего 700 км»,
мы уже писали). Но есть и полиграфи-
ческие предприятия (достаточно боль-
шие и московские), которым система
СТР на самом деле не нужна — да-
же если поставщик предложит ее на
самых выгодных условиях. Просто она
по экономике не вписывается в струк-
туру производства, потому что де-
лать на ней 300 м2 в месяц неинтерес-
но, будь она дорогой или не очень,
термальной или фиолетовой — по ба-
рабану. 

Рассчитывать на то, что соседние
типографии придут со своими объема-
ми, можно, но оптимистичные прикид-
ки могут обернуться нулевым резуль-
татом. «Чисто» нулевым, что повлечет
за собой существенный рост себесто-
имости операций по допечатной
подготовке в данной конкретной типо-
графии. «Ситечко», конечно, будет
использоваться, но без нормального
экономического обоснования, что глу-
по. Правда, еще некоторое время на-
зад кое-кто на это внимания не обра-
щал. Теперь, я надеюсь, обращают уже
все.  

А тем временем наша полиграфия
развивается. В смысле, число предпри-
ятий сокращается. Вещь на данном
этапе не очень прогнозируемая. Где-то
есть помещения, которые надо при-
ватизировать, чтобы потом стать бо-
гатым и счастливым. Есть (правда, в
некоторых случаях уже продано) вари-
анты приобретения оборудования су-
ществующих типографий вместе с
клиентами... Честно, не представляю
себе, как будут извлекать флексо-
графские печатные машины с восьмо-
го этажа, о котором мы тоже уже писа-
ли. Резать автогеном или разбирать и
собирать крышу? Какое-то «деструк-
тивное развитие». Хотелось бы, чтобы
оно закончилось.

Андрей Романов,
главный редактор
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Может быть, некоторые из
них просто не умеют считать
деньги?
А. З.: Да, возможно. Эконо-
мистов нашей стране требу-
ется много, но грамотные
специалисты пойдут, ско-
рее, не в типографию, а в
«Газпром». Там платят на
порядок больше. Нехватка
управленцев — самая боль-
шая проблема. Хорошо, что
хоть с бухгалтерами теперь
уже все более или менее
уладилось. Есть, конечно,
владельцы типографий, у
которых дар организации
производства и практически
все получается. В против-
ном случае менеджеры про-
сто измеряют «общую тем-
пературу по больнице», а
это ни к чему хорошему не
приводит.
ГАРТ: Скажите, а сколько,
по Вашему мнению, должна
составлять «грязная» мар-
жа в полиграфическом биз-
несе?
А. З.: Для нормальной ра-
боты — хотя бы 25–26%.
Это существенно выше,
чем средняя виртуальная
прибыль московских типо-
графий.
ГАРТ: У вас получается?
А. З.: У нас — да. 
ГАРТ: За счет тех новых на-
правлений бизнеса, о кото-
рых Вы упомянули в начале
интервью? Кстати, давайте
поговорим о них.
А. З.: Начнем с того, что бы-
ли приобретены автоматиче-
ская линия для производства
книг и крышкоделательная
машина. Причем объем вы-
пуска книжной продукции
растет более высокими тем-
пами, чем мы планировали.
Конечно, сравнивать с объе-
мами бывшей советской ти-
пографии пока нельзя, но, я
думаю, через два–три года
мы будем делать больше
книг, чем она сегодня. По
крайней мере, на текущий
момент тенденция роста
именно такая.
ГАРТ: Андрей, но это будет
очень много книг.

А. З.: Правильно, но сами
мы столько печатать не со-
бираемся. Все послепечат-
ное оборудование приобре-
тается в расчете на то, что
загружаться оно будет не
только нашей «небольшой
типографией». 
ГАРТ: Насчет «небольшой»
Вы скромничаете. «Август
Борг» — один из самых
крупных игроков москов-
ского рынка коммерческой
печати.
А. З.: Это, конечно, лестная
оценка, но в Москве сего-
дня очень много полигра-
фических предприятий, с
которыми мы реально кон-
курируем. 
ГАРТ: С такими печатными
мощностями, как у вас? Два
полуформатных Heidelberg
Speedmaster — четверка и
пятерка с лаком и еще один
четырехкрасочный Speed-
master полного формата. Та-
ких типографий в Москве не
может быть много. Их еди-
ницы.
А. З.: Да, Вы правильно все
перечислили. Кроме того,
мы еще и поменяли одну из
машин на Speedmaster
CD 74 с Axis Control. Сейчас,
благодаря новому приобре-
тению и наличию термаль-
ной системы СТР, работаем
очень эффективно. Причем
только Axis Control стоил
нам дороже, чем неновая
печатная машина. Тем не
менее, есть типографии, ко-
торые имеют меньше ма-
шин, но при этом являются
для нас конкурентами. Когда
у всех были «плохие» маши-
ны, мы умели печатать луч-
ше. Теперь и у нас машины
очень хорошие, и у других,
скажем, неплохие. И тут на
первый план выходит во-
прос экономики. А почем
нужно продавать приладку? 

На самом деле даже хо-
рошо, когда рядом есть кон-
куренты. Я против них ниче-
го не имею, даже если они
печатают, на первый взгляд,
в убыток. Это их право. Все
равно они достаточно быст-
ро либо поменяют ценовую
политику, либо уйдут с это-
го рынка. А вот если они со-

здали эффективное произ-
водство и могут работать по
таким ценам, получается,
что это нам нужно что-то
менять. 
ГАРТ: Ну хорошо, давай-
те вернемся к структуре за-
казов.
А. З.: Общий объем продаж
в этом году вырос, и его ос-
нову составляет книжно-
журнальная продукция. Пе-
риодические издания мы
практически не печатаем.

Упаковка и околоупаковоч-
ная продукция, еще пять лет
назад составлявшая до 70%,
сократилась в последние го-
ды до 15%. Представьте, на-
сколько сложно на этом
рынке работать. В денежном
исчислении оборот типогра-
фии вырос в 2006 г. на 15%.
Всего.
ГАРТ: Употребление слова
«всего» означает, что Вы
рассчитывали на больший
рост?
А. З.: На самом деле, учиты-
вая сокращение упаковки, я
рад и такому. Потеряв объе-
мы там, мы прибавили в
других секторах. Причем
маржа меньше не стала, да-
же с учетом роста зарплат
персонала, стоимости арен-
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ды помещений и расходных
материалов.
ГАРТ: Разворачиваемся на
180о. Как жизнь на рынке
спирали для переплета ка-
лендарей? У вас ведь одно
из самых больших ее произ-
водств?
А. З.: Я оцениваю наше
производство как второе по
объему в России. Правда,
если несколько лет назад,
когда я давал интервью ва-
шему изданию, мы и еще
одна компания «держали»
80% рынка, то теперь ме-
нее 50% на двоих. С этим
ничего не поделаешь. 
ГАРТ: А Вы помните свои
амбициозные планы?
А. З.: Помню, конечно. Но
все пошло против здравого
смысла. На рынок приходят
люди, которые не всегда
умеют правильно посчитать
себестоимость собственно-
го производства. Это к то-
му, о чем мы говорили
раньше. 

В производстве спирали
все точно так же. Другое де-
ло, что есть разница между
спиралями, которые сдела-
ны из европейской и из ки-
тайской проволоки. Наше
оборудование позволяет
«гнуть» и ту, и другую. Для
нас работа с китайской про-
волокой — новая ниша. Да,
классом она ниже, но наше
оборудование позволяет ка-
чественно ее формовать. А
машины некоторых конку-
рентов — нет. Рынки доро-
гих и дешевых пружин будут
существовать параллельно,
ведь число ручных бинде-
ров растет. Почему бы не
поучаствовать в этом про-
цессе, в то время как в доро-
гом сегменте уже все и так
понятно? 

У нас две более скорост-
ные машины, чем, напри-
мер, у конкурента, который
имеет четыре медленные. А
благодаря производитель-
ности ниже себестоимость.
Вообще, есть разные подхо-
ды к себестоимости. Можно
купить новый Heidelberg и
три года на нем не печатать.
А можно сделать за это вре-
мя, скажем, 100 млн оттис-
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ков. Через три года получит-
ся машина, которая будет
стоить определенных денег.
Но каких?
ГАРТ: Разных, конечно.
А. З.: Правильно. Причем
формально тот, который
«прошел» больше, стоит, ес-
тественно, дешевле. 
ГАРТ: Но в нашей стране
можно скрутить счетчик на
любой машине, будь это ав-
то или печатная — все равно.
А. З.: Да, можно купить
«хлам» за 100 тыс. долл. Но,
я считаю, сегодня нам нужны
новые машины, которые бу-
дут иметь некоторую сред-
нюю цену между немецкими
или швейцарскими — и ки-
тайскими. Для меня как вла-
дельца типографии очень
важен именно этот вопрос. К
примеру, куплю я сегодня
машину, которая проработа-
ет двадцать лет. А интернет?
Вдруг все закончится через
три года? А зачем она мне
тогда, эта хваленая техника?
Я инвестирую в какое-то
оборудование и должен

быть уверен, что оно будет в
течение нескольких лет вос-

требованным у меня в типо-
графии. 

ГАРТ: Другого «недорогого»
оборудования, кроме китай-
ского, нет. 
А. З.: У некоторых китайских
компаний есть, несмотря ни
на что, вполне достойные
машины. Но они рассчитаны
«ненадолго» — год–два. А
нужны машины, которые по-
работают 5–7 лет. 
ГАРТ: Андрей, а какие вооб-
ще планы по развитию?
А. З.: Я полагаю развивать
направление «типографии
для типографий». Особенно
это касается подбора совре-
менного послепечатного
оборудования. К примеру,
когда говоришь, что мы на
новом оборудовании мо-
жем сделать что-то за услов-
ные 10 руб. и еще зарабо-
тать на этом деньги — люди
страшно удивляются, пото-
му что у них только себесто-
имость составит 20 руб. Но
так устроен этот послепечат-
ный бизнес. 
ГАРТ: Немногие подоб-
ные проекты увенчались ус-
пехом.
А. З.: Не было надежных
субподрядчиков. Клиент
всегда боялся, что его «ки-
нут». И 300–500 долл. за
скрепление на ВШРА — тоже
была сумма неприемлемая,
ведь там используется толь-
ко проволока. Копеечные
затраты, а тут такие деньги...
Но в скором времени ситуа-
ция должна измениться.
Держать штат «бабушек» по
15 тыс. рублей в месяц уже
не имеет смысла при усло-
вии возможных простоев и
того, что человек может
просто заболеть. Проще за-
платить партнеру, у которо-
го есть автоматизированная
машина. 

Предыдущую историю
типографий можно назвать
порочной. Все эти «малень-
кие» машинки, попытки их
использовать в достаточно
крупных производствах... У
нас, например, пока очень
слабые позиции по бес-
швейному скреплению, по-
скольку нет нормальной ли-
нии с подборкой тетрадей.
А наличие в цехе палет с по-
луфабрикатами уже раздра-
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жает. Надо все делать быст-
рее. Кроме того, сегодня
есть технология с использо-
ванием полиуретанового
клея, которая дает преиму-
щества при скреплении тол-
стых или использующих
вклейки из пластика изда-
ний. А еще решает темпера-
турные проблемы, когда
книги, которые неправиль-
но хранились или транспор-
тировались, просто разва-
ливаются.
ГАРТ: Насколько нам изве-
стно, в России таких машин
для бесшвейного скрепле-
ния пока две–три, причем
эксплуатируются они не
очень активно.
А. З.: Возможно, но потен-
циал этого бизнеса боль-
шой. Цена полиуретанового
клея снижается. Почему бы
не использовать его преиму-
щества? Мы неоднократно
посещали европейские ти-
пографии и предприятия,
занимающиеся послепечат-
ной обработкой. Путешест-
вие «по европам» показало,
что там одни печатают, дру-
гие фальцуют, а третьи скле-
ивают. Если честно, думали,
что у немцев все строго по
плану и никаких срочных ра-
бот не бывает. Так нет же:
оказывается, все заказы
срочные и клиент не хочет
ждать. Вчера сдал — сего-
дня получил. При наличии
современной техники такое
возможно. Проблема «а

Сегодня нам
нужны новые

машины, кото-
рые будут

иметь некото-
рую среднюю

цену между не-
мецкими или
швейцарски-

ми — и китай-
скими. Для ме-
ня как владель-
ца типографии

очень важен
именно этот

вопрос
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вдруг они не успеют» прак-
тически исключена. А наша
российская типография мо-
жет «мусолить» такой заказ
3–5 дней.
ГАРТ: И такие немецкие ти-
пографии еще ухитряются
работать с 9 до 17:00?
А. З.: Да, многие работают
в одну смену, но когда нуж-
но — поработают и сверх-
урочно. Я считаю, что и на
нашем рынке может и
должна работать такая схе-
ма. Да, некоторое время
назад реализовать подоб-
ные проекты было еще не-
возможно. Но теперь это
реально.
ГАРТ: Там есть еще один
тонкий момент — люди. Ес-
ли на печатной машине
работают уже не печатники,
а операторы, то на сложном
послепечатном оборудова-
нии кто должен трудиться?
А. З.: Тоже операторы. При-
чем их заработная плата,
как и у печатников, должна
зависеть от эффективности
работы. Кнопочки на маши-

нах одинаковые, но разные
операторы этих машин ра-
ботают с различной эффек-
тивностью. Качество при
этом не меняется, но эф-
фективность все-таки зави-
сит от квалификации.
ГАРТ: Андрей, в заверше-
ние давайте поговорим о
Вашей общественной жиз-
ни. Например, организо-
ван новый конкурс — «Орг-
тайм». Расскажите о нем.
А. З.: Все очень просто.
Предполагается, что «Мэтр
Полиграфии» в скором вре-
мени станет некой группой
событий, объединенных об-
щей идеей, но в разных
форматах. И это правильно.
Мы сделали этот конкурс,
планируя, что он войдет в
структуру «Мэтра Полигра-
фии». Сергей Тарубаров и
оргкомитет «Мэтра» эту
идею поддержали. Так что
все складывается так, как
предполагалось. 
ГАРТ: Конкурс «Огртайм»
посвящен только новогод-
ней продукции?

А. З.: Да, это календари и
ежедневники. В перспекти-
ве можно создавать отдель-
ные конкурсы и по другим
видам продукции. Кроме
того, есть интересные идеи,
например, «Персона года»,
«Проект года» и т. п. То есть
вся процедура «Мэтра По-
лиграфии» становится про-
долженной во времени и
более глобальной.
ГАРТ: Кстати, а как Вы оце-
ниваете перспективы «Мос-
ковского полиграфического
союза» (МПС)? 
А. З.: Я очень уважаю тех
людей, которые работают в
Правлении МПС. Это «ре-
волюционеры», которые
пытаются сделать хоть что-
то, причем не для себя, а
для отрасли. Я сознательно
присоединился к МПС
именно по этой причине. К
сожалению, пока это не
массовая тенденция. 

ПОЧЕТНЫЙ СТАТУС
ПК «Пушкинская пло-
щадь», занимающему
на сегодняшний день
23,2% сегмента ру-
лонной офсетной  пе-
чати на мелованных
бумагах, присвоен по-
четный статус «пред-
приятие-партнер Hei-
delberg».

«Хорошая репута-
ция, доверие к компа-
нии, честность и от-
крытость, стабильные
отношения и длитель-
ное сотрудничество —
главные характеристи-
ки, которыми должна
обладать компания,
претендующая на ста-
тус предприятия-парт-
нера. «Пушкинская
площадь» всем этим
понятиям удовлетво-
ряет , — сказал гене-
ральный директор
«Гейдельберг-СНГ»
Д. Янке.
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Другое дело, что круг заказ-
чиков нашего сектора доста-
точно узок, поэтому необхо-
димо искать специфические
ниши. Мне удалось такую
нишу найти. 

В 90-е годы, времена ги-
гантомании, основные пред-
ставители лотерейного биз-
неса печатались где-нибудь
в Англии. Но для оператив-
ности им было необходимо
иметь некоторые мощности
и здесь. В то время мы печа-
тали для таких заказчиков
только короткие партии.
Представьте, нас просят
срочно допечатать тираж в
несколько тысяч билетов, а
на следующий день приез-
жают и забирают. Как с та-
кой задачей может спра-
виться типография, которая
находится где-нибудь за
Уралом? 

Вот так и начался наш
бизнес, которому сегодня
уже без малого 7 лет. 

ГАРТ: Но, видимо, за это
время многое изменилось.
И. В.: Безусловно. Сегодня
производителей, желающих
поработать на этом рынке,
хватает, а вот нормальных
клиентов по-прежнему не-
много. 
ГАРТ: Немного — в смысле
десятки? 
И. В.: Я бы даже сказал —
единицы. Но, по моему мне-
нию, будущее за специали-
зированными полиграфиче-
скими предприятиями. Нам
удалось создать именно та-
кое предприятие, поэтому
все будет нормально. 

Конкурентов, имеющих
лицензии на производство
защищенной продукции, се-
годня, видимо, около двух
десятков, но их специфика
существенно отличается от
нашей. Изготовление лоте-
рейных билетов — это не-
сколько другой, по сравне-
нию с обычным бизнесом по
печати ценных бумаг, про-
цесс. Ценные бумаги мы, ко-
нечно, тоже печатаем, но

ГАРТ: Но ведь при использо-
вании технологии СТР все
эти защитные сетки будут
получаться лучше?
И. В.: Чем лучше? Они оста-
нутся такими же. При этом
форм нам требуется совсем
немного. 

ГАРТ: А что у вас есть из тра-
диционного печатного обо-
рудования?
И. В.: Четыре малоформат-
ные печатные машины, пе-
реоснащенные под произ-
водство защищенной про-
дукции — для «ирисной»
печати и т. п. Некоторым из
этих машин немало лет. Есть
еще большой (в нашем по-
нимании) Komori Lithrone.
Но печатные машины — да-
леко не самый главный эле-
мент этой технологии. 
ГАРТ: А что главное? Степе-
ни защиты, специальные бу-
маги?
И. В.: Да, конечно. Специ-
альные бумаги с водяными
знаками. У нас есть собст-
венные разработки в облас-
ти программного обеспече-
ния. Ну, например… а, нет,
не буду рассказывать! Ска-
жем так: иногда мы поль-
зуемся и некими «стандарт-
ными» программами, но
чаще используем собствен-
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это не является основным
направлением.
ГАРТ: Это не только соот-
ветствующее полиграфичес-
кое оборудование, но и спе-
циально подобранный кол-
лектив?
И. В.: На самом деле, мне
кажется, правильный под-
бор коллектива имеет зна-
чение для любой типогра-
фии. Конечно, у нас сущест-
вуют дополнительные, или,
назовем их, «особые» тре-
бования, определяемые
спецификой бизнеса. Но со-
временные технологии про-
изводства защищенной про-
дукции позволяют не так
сильно заботиться о том, что
Вы имеете в виду. 
ГАРТ: Никакой «обычной»
полиграфией не занимае-
тесь?
И. В.: Я не вижу в этом осо-
бого смысла. При необходи-
мости можем напечатать
что-нибудь для себя — вот
и все. Известны случаи, ког-
да предприятия, имеющие
лицензии на производст-
во защищенной продук-
ции, предпринимали попыт-
ки выйти на другие рынки.
Известно также, чем все это
закончилось. Ничем. Все ни-
ши уже давно заняты. К тому
же, цены на рынке коммер-
ческой полиграфии ниже в
разы. 

Каждый бизнес оптими-
зирован под какой-то вид
продукции. У нас, напри-
мер, производство занимает
около 1 тыс. м2, и офсетная
печать составляет в нем не
самую большую долю. При-
чем я не должен заботиться
о полной загрузке мощнос-
тей — могу позволить себе,
чтобы печатная машина не
работала. 
ГАРТ: Система СТР в вашей
типографии не нужна? 
И. В.: При нашей ситуации,
когда печатаются милли-
онные тиражи, никакой не-
обходимости в СТР нет.
И возможности имеющего-
ся фотовыводного устройст-
ва, приобретенного еще
в давние годы, вполне удов-
летворяют наши потреб-
ности. 

Иосиф ВЕРХ 
(Продолжение. Начало на с. 1)

Есть обнаде-
живающие

факты. Правда,
не в нашей

стране, 
а в Беларуси,

производители
ухитрились

провести 
создание госу-
дарственного
реестра бумаг

строгого учета.
Они сделали

под себя рынок



ные, которые позволяют
сделать «неповторимые»
вещи.

Можно сказать, что на се-
годняшний день уже не ос-
талось изделий, которые
нельзя было бы подделать. В
полном объеме, конечно —
нет, но частично... Скажите,
а кто просил Вас сделать ин-
тервью со мной?
ГАРТ: Честно? Никто. Про-
сто я вспомнил о хорошем
человеке, типография кото-
рого размещается на Хоро-
шевском шоссе... Стало
интересно, как жизнь у про-
изводителей защищенной
продукции. 
И. В.: На самом деле, мы
Вам все показали.
ГАРТ: А хорошие люди, как
правило, так и поступают.
Правда, показывая на ка-
кую-нибудь машину, могут
сказать: «Забудь, никому о
ней не рассказывай». 

Иосиф, вот интересно:
мы в своих изданиях часто
размышляли о перспективах
цифровой печати...

И. В.: Я тоже много думал
об этом и пришел к опреде-
ленным выводам. Теперь у
нас есть две высокоскорост-
ных линии струйной печати.
Есть, конечно и мощности
по лазерной, но идея в том,
что нужно строить опти-
мальное производство, а ла-
зерная персонализация —
более дорогая. 
ГАРТ: А для чего были нуж-
ны две линии струйной пе-
чати?
И. В.: Нам не хватало мощ-
ности одной.
ГАРТ: Такая высокая загруз-
ка по персонализации?
И. В.: Вы же сами все ви-
дели. 
ГАРТ: А как Вы оцениваете
дальнейшие перспективы
развития этого рынка?
И. В.: Есть обнадеживающие
факты. Правда, не в нашей
стране, а в Беларуси, произ-
водители ухитрились прове-
сти создание государствен-
ного реестра бумаг строгого
учета. Они сделали под себя
рынок. Что интересно, дохо-

ды в бюджет после этого су-
щественно увеличились. 

Но когда мы, российские
производители, собираемся
на совещаниях и обсуждаем
подобные вопросы, создает-
ся ощущение некой разоб-
щенности. У нас есть нор-
мальный рынок для защи-
щенной продукции. Зачем
его ломать, когда игроков-то
всего два десятка? 

Я хочу зарабатывать
деньги и не стесняюсь этого.
Любой товар имеет свою це-
ну. У нас система по прода-
же определенного товара.
Очень узкая специализация.
И цена — нормальная. Мы
никогда не демпингуем,
обеспечиваем необходимый
сервис. Есть клиенты, кото-
рые уходили от нас из-за це-
ны, а потом возвращались.
Но когда чиновники нас пы-
таются «прессовать», ос-
тальные молчат. 
ГАРТ: Все-таки сложно так
договориться. 
И. В.: У нас в свое время воз-
никла проблема с крупным
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клиентом. Он ушел к регио-
нальному производителю.
Из-за цены. Потом ушел и
оттуда тоже. Видимо, по
причине плохого сервиса.
Но цену запомнил, и теперь
размещается в трех типо-
графиях. Мы с ними рабо-
тать больше не хотим. 

А есть другой заказчик
лотерейных билетов, с кото-
рым мы сегодня работаем,
и работаем в тесном кон-
такте. Помогаем решать
проблемы, делаем тестиро-
вание — Вы это сегодня на-
блюдали. Он не ищет, где
дешевле, а нацелен на ре-
зультат. 



ГАРТ: Михаил, как Вы оце-
ниваете перспективы рынка
СТР в этом году?
М. К.: Если в прошлом году
их было продано немно-
гим более ста, то в этом бу-
дет установлено несколько
больше. Скажем, 120. 
ГАРТ: Поделитесь своими
соображениями о том, как
будут в дальнейшем соотно-
ситься доли термальных и
фиолетовых систем?
М. К.: Я считаю, что обе тех-
нологии имеют свою рыноч-
ную нишу и будут продол-
жать жить. Отличие в том,
что это ниши разной емкос-
ти. Доля термальных СТР
должна составлять около
70% и в денежном исчисле-
нии, и в потреблении плас-
тин. Это не мое личное мне-
ние, а мировой опыт. 

Но в нашей стране рынок
по сравнению со Штатами
или Японией «бедный», по-
этому пока сохраняется
приблизительный паритет в
числе установок. В ценовом
выражении термальные уст-
ройства составляют суще-
ственно большую долю.
Например, сейчас мы мон-
тируем линию длиной 27 м.
Естественно, такие системы
оказываются дороже. По
той же причине в нашей
стране сохраняются миро-
вые тенденции по объемам
продаж пластин. Термаль-
ных продается значительно
больше, чем фиолетовых.
Ведь на самом деле выбор
технологии — это выбор
пластин. 

ГАРТ: Но есть, например,
вполне благополучные ев-
ропейские страны, где ситу-
ация американской не соот-
ветствует.
М. К.: Правильно, Европа
стартовала раньше. Когда в
США и Японии СТР еще ни-
кто не покупал, а термаль-
ных систем вообще не было,
в Европе уже продавались
зеленые. Даже Creo выпус-
кала зеленый аппарат Plate-
setter. Многим оказалось
легче перейти на фиолет,
чем на термал. 

Что касается нас, то я
с уважением отношусь к
компании ECRM, фиолето-
вые системы СТР которой мы
поставляем. Они имеют ин-
тересное соотношение це-
на–возможности, располага-
ясь при этом внизу ценового
сегмента. К сожалению, мы
не имеем достаточно ресур-
сов, прежде всего людских,
чтобы ориентировать всех
потенциальных клиентов на
эту технику, поэтому ECRM
мы продаем не одни. А вот
заказчик на термальную
крупноформатную систему и
более редок, и имеет более
высокий экономический по-
тенциал. Усилия по продаже
в обоих случаях идентичны,
чего нельзя сказать о сумме
сделки. 

Если говорить о мало-
форматных CТP, то в терма-
ле есть преимущество, свя-
занное с использованием
беспроцессных, то есть не
требующих проявления по-
сле экспонирования, плас-
тин. Предположим, мож-
но создать беспроцессную
технологию и для фиолета,
но готовую форму еще на-
до будет как-то донести и
поставить в печатную ма-
шину, чтобы она не засве-
тилась. 
ГАРТ: С этим нельзя не со-
гласиться. Скажите, а сколь-
ко у вас на сегодняшний
день установок термальных
систем СТР, в которых ис-
пользуются только беспро-
цессные пластины?
М. К.: Три. И мы продаем
сегодня несколько тыс. м2

беспроцессных пластин.

А. Р.: На самом деле, уже
четыре, но число запросов
от потенциальных покупате-
лей очень велико.
ГАРТ: Интересно, сколько
«беспроцессных» клиентов
будет к концу 2007 г.?

А. Р.: Я думаю, 20–30. Прав-
да, с учетом всех рынков, на
которых мы работаем — не
только российского. 

Проблема заключается в
том, что сегодня на рынке
есть только поставляемые
«Ниссой» пластины Kodak
ThermalDirect. Других бес-
процессных — нет. И когда
появятся аналогичные или
похожие пластины FujiFilm,
мы не знаем. А нет плас-
тин — нет конкуренции.
М. К.: Причем основной во-
прос здесь не в технологии.
Главное — цена беспроцесс-
ных пластин, которая выше,
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чем у обычных термальных.
Когда альтернативные плас-
тины станут доступны, нам
будет легче. Мы ведем пе-
реговоры с компанией
Kodak на предмет снижения
цены. Надеюсь, получится.
И количество беспроцесс-
ных установок СТР к концу
года зависит, конечно, в
первую очередь от этого
фактора. 
ГАРТ: Каким, по Вашему
мнению, должно быть по-
требление пластин в ти-
пографии, чтобы ей стоило
задуматься о приобретении
СТР?
М. К.: Все зависит от того,
где она располагается. Если
в Москве, то много. Скажем,
800–900 м2. Если это регио-
нальная российская типо-
графия, то может быть су-
щественно меньше.
А. Р.: Для больших коммер-
ческих типографий сегодня
становится актуальной про-
блема замены или дополне-
ния имеющихся систем СТР
в связи с ростом бизнеса.
Есть клиенты, которые при-
обретали СТР, имея по-
луформатные печатные ма-
шины. После этого купили
машину полного формата, и
теперь им необходима но-
вая система. Мы неодно-
кратно ставили CТP Kodak
«поверх» более ранних
установок и фиолетовых, и
термальных СТР других
производителей, в том чис-
ле ведущих.
ГАРТ: Существует много
мнений по поводу соотно-
шения надежности термаль-
ных систем различных про-
изводителей и надежности
термала и фиолета.
А. Р.: Я хочу сказать, что на-
дежность диодов во всех
термальных системах СТР
находится в диапазоне от
3 до 10 тыс. часов. 
ГАРТ: Не великоват раз-
брос? Конкуренты говорят о
том, что можно поставить
термальную систему и «за-
быть» о ней.
А. Р.: Естественно, все зави-
сит от загрузки. Если типо-
графия конкурента выво-
дит на термальной системе

Для больших
коммерческих

типографий
становится ак-
туальной про-
блема замены 
или дополне-

ния имеющих-
ся СТР в связи 

с ростом 
бизнеса

А.Разумовский

Михаил 
КУВШИНОВ
«Нисса Центрум»

Директор 
по стратегии 
и маркетингу

Алексей
РАЗУМОВСКИЙ
«Нисса Центрум»

Директор 
по развитию
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400 м2 форм в месяц, а на-
ша 2–3 тыс., то разница
есть. А бывают странные ус-
тановки, где аппараты в не-
сколько раз превышают по
производительности воз-
можности печатного обору-
дования.
М. К.: База «Ниссы» насчи-
тывает более 100 установ-
ленных систем СТР. Возраст
многих — уже достаточно
солидный. Они работают.
Да, мы меняли экспонирую-
щие головки и не скрываем
этого. Когда у наших конку-
рентов база станет такой
же, задайте им этот вопрос
еще раз. Нам ответ на него
известен уже сейчас. А у
тех, чьи системы на рынке
несколько лет, есть опыт,
только хвастаться они не
спешат — по понятным при-
чинам. 

Заметьте, у конкурент-
ных устройств при анало-
гичной скорости и мощнос-
ти экспонирующей системы
КПД меньше, и существен-
но больше энергии уходит

«в отход». Значит, нагрузка
на диоды выше, и выйдут
они из строя раньше.
А. Р.: Когда человек покупа-
ет, например, автомобиль,
он в любом случае рискует.
Может спалить движок.
ГАРТ: Понятно, можно про-
вести еще более простую
аналогию — с жестким дис-
ком для компьютера. Здесь
как повезет...
А. Р.: Да. И мне, например,
никто не верит, что я про-
ехал на своем автомобиле
256 тыс. км. А ведь про-
ехал! 

Если серьезно, то мы ис-
кренне считаем, что наши
СТР превосходят машины
конкурентов по всем пара-
метрам, включая надеж-
ность. И, заметьте, надеж-
ность всей системы не есть
надежность одного узла —
головки, как надежность ав-
томобиля не сводится толь-
ко к надежности двигателя.
И именно уровень надежно-
сти устройств Kodak позво-
ляет им оставаться самыми

популярными CТP и в Рос-
сии, и в мире. Я полагаю, что
главный вопрос не в том, как
часто система ломается, а в
том, как быстро поставщик
решает проблемы.
М. К.: Мы, кстати, готовы
предложить клиентам вари-
анты страховки от рисков,
если что-то случится с уст-
ройством.
ГАРТ: Еще ходят слухи о
том, что перенастройка на
другие пластины является
секретной операцией, до-
ступной только сервисному
инженеру поставщика.
А. Р.: В этом смысле наши
системы более открыты. Для
оператора СТР такая пере-
стройка — обычная проце-
дура. Список пластин в сво-
бодном доступе на сайте
Kodak. Для сравнения — у
Screen уже год «не доходят
руки» подправить софт дат-
чика, чтобы работал с плас-
тиной Kodak SwordUltra, ни
одна из пластин Kodak не
сертифицирована для AGFA
Avalon, а FujiFilm вообще не

сертифицировал ни одной
чужой пластины для своих
фиолетовых аппаратов.
М. К.: Знаете, когда конку-
ренты на форумах начина-
ют говорить о закрытости,
всегда находятся наши кли-
енты, которым есть что воз-
разить. Потому что работа-
ют они с теми пластинами,
которые считают выгодны-
ми. Иногда нашими, ино-
гда — нет. Попробуйте най-
ти владельца СТР FujiFilm,
который использует «не
родные» пластины!
ГАРТ: А что сегодня инте-
реснее для компании «Нис-
са», продажа пластин для
СТР или самих устройств?
М. К.: С точки зрения биз-
неса и то, и другое — вещи
сравнимые. Проблема в
том, что по организации они
несколько отличаются друг
от друга. 
ГАРТ: Вы же теперь постав-
ляете пластины одного из
крупнейших производите-
лей. Трудно было выходить
на рынок? Инвестиции,



крепкие, достаточно боль-
шие региональные типогра-
фии. В тех типографиях,
которые считают себя лиде-
рами, будут установлены
СТР, использующие тер-
мальную технологию. Кто-то
воспользуется возможностя-
ми беспроцессной термаль-
ной. Где-то будет фиолет. 
ГАРТ: А что же придется на
не самые крепкие?
М. К.: Метод проб и оши-
бок. Есть, например, одна
региональная типография,
которая приобрела фиоле-
товую систему СТР фирмы
(censored). Так возможнос-
тей диагональной приводки
на их печатной машине не
хватает, чтобы компенсиро-
вать разброс на печатных
формах! Интерес к недоро-
гим решениям падает, и это
устойчивая тенденция.

складские запасы, прогно-
зирование потребления...
Деньги, в конце концов?
М. К.: Объем продаж — бо-
лее 500 тыс. м2 СТР-пластин
в год. Как Вы считаете,
справляемся?
ГАРТ: Если так, то справляе-
тесь.
А. Р.: Мы столкнулись с пе-
речисленными Вами про-
блемами, но решили их. И
решаем даже в случаях
форс-мажорных ситуаций.
Работаем с крупнейшими
клиентами, объемы потреб-
ления которых составляют
до 15 тыс. м2. 
ГАРТ: Ну, такой, видимо,
только один?
А. Р.: Такой — да, но пред-
ставьте, сколько постав-
щиков вокруг него «вер-
тится»! 
М. К.: Мы существенно оп-
тимизировали и сократили
ассортимент расходных ма-
териалов, которые ранее по-
ставляла «Нисса». В частно-
сти, отказались от аналого-

вых пластин просто потому,
что неинтересно. 

ГАРТ: У Kodak лучшие плас-
тины для СТР?

М. К.: Я бы ни на какие дру-
гие их не поменял, даже ес-
ли бы тоже предложили экс-
клюзив. 
А. Р.: Надо добавить, что
разработки продолжают все
три крупнейших производи-
теля. Нынешнее состояние
не стоит рассматривать как
финальное. Пройдет еще
полгода, и могут появиться
новые продукты, но в насто-
ящее время Kodak, безус-
ловно, самый сильный игрок
на мировом рынке. 
ГАРТ: А фиолет?
А. Р.: Удивительно, что при
обилии статей про преиму-
щества фиолетовой техно-
логии, термал продолжает
лидировать. Я считаю, что
технология, использующая
серебросодержащие плас-
тины, никаких перспектив
сегодня не имеет. Фиолето-
вые фотополимерные —
возможно… 
М. К.: Мне кажется, замет-
ная доля поставок СТР для
этой технологии придется на
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Заметная доля
поставок СТР
для фиолето-
вой техноло-
гии придется

на крепкие ре-
гиональные ти-

пографии. 
В тех типогра-
фиях, которые
считают себя

лидерами, 
будут установ-
лены термаль-

ные СТР
М.Кувшинов

АЛЬТЕРНАТИВА
В марте 2007 г. компания «Выражайтесь печатно» приобрела
фотонаборный автомат Agfa Avanxis VIII. Механизм загрузки
пленки на внешний барабан устройства обеспечивает высо-
кую точность записи и позволяет раскладывать сепарации на
одном листе. Максимальный формат экспонируемого поля
810x1120 мм. 

В настоящее время препресс-бюро располагает фотона-
борным оборудованием, состоящим из четырех ФНА, три из
которых имеют формат вывода более А1, и капстанового ус-
тройства шириной 338 мм. 

Компания рассматривает возможность использова-
ния одного из фотовыводных устройств для изготовления
полиэфирных форм (альтернативный вариант изготовле-
ния CTP-форм). Эту услугу планируется предложить фир-
мам, работающим в сегменте оперативной полиграфии,
как инструмент сокращения издержек.



ЗНАЧИТЕЛЬНЫЙ РОСТ
На конференции, соcтоявшейся в конце марта в Вюрцбурге,
председатель правления Koenig & Bauer AG (КБА), предста-
вил отчет о деятельности концерна за 2006 г. По сравнению
с предыдущим годом, оборот увеличился на 7,5 % — это
самый высокий показатель роста за всю историю КБА. Почти
половину в структуре оборота составили листовые офсет-
ные машины. Благодаря высокой загрузке всех заводов и ус-
пешной реструктуризации в сегменте рулонных офсетных
машин, производственная прибыль концерна составила
46,2 млн евро.

СИСТЕМНЫЙ ПОДХОД

НОВЫЕ ПОДХОДЫ
Согласно данным Исследо-
вательского центра UPM,
около 60% потребителей
считают самым важным в
восприятии еженедельных
журналов и газет внешний
вид бумаги, а также лег-
кость пролистывания печат-
ного издания и его способ-
ность сохранять форму.

В связи с этим, компания
UPM (Хельсинки) осущест-
вила инновационный ис-
следовательский проект,
целью которого является
разработка методики тес-
тирования бумаги с точки
зрения ее «потребитель-
ских» характеристик, кото-
рые воспринимаются через
зрение, слух, осязание и
обоняние. 

«Исследование подтвер-
дило, что возраст, про-
фессия и т. п. влияют на то,
каким образом качества
продукции воспринимаются
через органы чувств. Новый
механизм поможет издате-
лям выбрать бумагу, соот-
ветствующую предпочтени-
ям целевой аудитории», —
сказал руководитель Иссле-
довательского центра UPM
Матти Ристолайнен.

ЕЩЕ ОДИН СЕРВИС
Учитывая возрастающую
потребность типографий в
использовании красок сме-
севых цветов, компания
«ЯМ Интернешнл» (СНГ)
приняла решение об орга-
низации собственной стан-
ции смешивания красок
VanSon. 

Теперь компания готова
оказывать услуги как по из-
готовлению красок с точ-
ным соблюдением рецепту-
ры Pantone Formula Guide
(более 1 тыс. цветов), так и
по разработке рецептуры
краски по предоставленно-
му заказчиком образцу.
Контроль качества разра-
ботанной рецептуры осу-
ществляется путем произ-
водства выкраски на бумаге
заказчика, достоверно ими-
тирующей условия нанесе-
ния краски в печати. 

Станция позволяет опе-
ративно изготавливать лю-
бые объемы краски — от
1 до 200 кг. 

Специалисты компании
«ЯМ Интернешнл (СНГ)»
готовы проконсультировать
клиентов по всем вопро-
сам, касающимся нового
сервиса.



ГАРТ: Антон, Вы помните
свое интервью ГАРТ, кото-
рое давали ровно год назад?
В нем прозвучал прогноз:
200 СТР за 2006 г.
А. П.: Конечно, помню. Во-
обще-то, я оптимист. Про-
дано приблизительно в два
раза меньше, но ситуация
вполне могла сложиться и
так, как я говорил. Проектов
очень много. Другое дело,
что все они стали достаточно
«долгими», поскольку речь
идет о покупке допечатного
оборудования, которое, по
сути, денег не приносит. Тем
не менее, прошедший год
был рекордным для компа-
нии «Апостроф».
ГАРТ: А что Вы, как прода-
вец, считаете главным кон-
курентным преимуществом
систем Screen?
А. П.: Высокую надежность
этих машин. Самая первая
система, Screen 4100, была
установлена в Казахстане, в
газетной типографии. Мы
очень внимательно следили
за ней по двум причинам.
Во-первых, для нас это был
пилотный проект, во-вто-
рых, несколько смущало ге-
ографическое положение.
Самый простой маршрут —
до Астаны на самолете, а от-
туда 350 км на такси. Пред-
ставляете, что значит отпра-
вить туда сервисного инже-
нера со всем необходимым
для диагностики и ремонта?
Но за прошедшие с момента
установки полтора года на-
ша помощь не понадоби-
лась ни разу. Была замена
температурного датчика в

проявочном процессоре, но
клиенты справились с ней
самостоятельно. 
ГАРТ: Фиолетовые СТР ме-
нее надежны?
А. П.: У нас есть опыт по-
ставки фиолетовых систем,
и вызова сервисного инже-
нера они требуют намного
чаще. Правда, это устройст-
ва других производителей.
А на фиолетовой системе
Screen, установленной год
назад в Казани, мы поменя-
ли два амортизатора на
крышке модуля подачи пла-
стин. Да и то потому, что си-
стема ручная, а тиражи в ос-
новном короткие — бывают

и по 200 экземпляров. То
есть крышку открывают
очень часто. Совсем недав-
но произведено первое об-
служивание — чистка опти-
ки. При этом аппарат был
остановлен всего на пару ча-
сов. Вот и статистика выез-
дов по фиолетовому СТР —
один раз в 1,5 года. Во всем
остальном, технологически
и технически, Screen спосо-
бен «жить» в необслуживае-
мом состоянии. Причем эта
машина «привязана» к кли-
мату совсем не так жестко,
как утверждают наши конку-
ренты. Все эти заявления —
маркетинг, не более того.
ГАРТ: Есть еще мнение, что
срок службы головки Screen
меньше, чем у Kodak.
А. П.: Я часто бываю в Евро-
пе, посещаю типографии,
где установлены системы
Screen. Там они работают по
7–8 лет. Это средний цикл
обновления всех диодов.
Насколько я знаю, у аппара-

тов Kodak все диоды вклю-
чены во время экспониро-
вания. Такая схема, безус-
ловно, хороша с точки зре-
ния производительности,
которая не меняется. Но это
сказывается на продолжи-
тельности жизни экспониру-
ющей «головы». В Screen
диоды «светят» по мере не-
обходимости, и в случае вы-
горания одного из них сис-
тема будет лишь временно
работать медленнее.
ГАРТ: А часто приходится
менять диоды на установ-
ленных устройствах Screen? 
А. П.: В общей массе на
15 установленных машинах,
включая самые старые аппа-
раты, поменяно три диода.
Когда мы только начинали
этим заниматься, было изна-
чально оговорено, что на
складе будет некий crash-kit:
диоды, фильтры, клапана и
т. д. Сначала мы обязатель-
но брали по два диода на
склад при каждой продаже,
но опыт показал, что смысла
это не имеет. 
ГАРТ: У вас же есть как ди-
одные, так и GLV-системы?
А. П.: Пока в России работа-
ет только один GLV-аппарат
Screen. Но уже есть и другие
проекты. 
ГАРТ: Антон, а что Вы скаже-
те о противопоставлении
фиолет — термал?
А. П.: По-моему, продвиже-
ние фиолетовой технологии
как перспективной застопо-
рилось года два назад. С это-
го момента практически ни-
чего нового не произведено
и не показано.
ГАРТ: А в термале?
А. П.: Те же беспроцессные
пластины, пусть массово они
еще и не используются. Сей-
час в России на них работают
всего две типографии, но
обе довольны результатом.
Мне приходится общаться и
с клиентами, у которых уста-
новлены фиолетовые СТР.
Бесспорно, у них есть свои
преимущества. Самое глав-
ное — это скорость. 
ГАРТ: Есть и второе — плас-
тины более тиражестойкие.
А. П.: Это преимущество
весьма условное, потому что
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В общей массе
на 15 установ-
ленных маши-
нах, включая
самые старые

аппараты, 
поменяно 
три диода

Антон 
ПЕРЕХОДА
«ХГС-Апостроф»

Менеджер отдела
продаж

по-настоящему тираже-
стойкие пластины выпускает
только Fuji. Все остальные
по этому параметру нахо-
дятся примерно в одном
диапазоне. А возможность
обжига термальных пластин
решает этот вопрос. 
ГАРТ: Но устройство для
обжига стоит достаточно
дорого, а если его не поку-
пать, то зачем нужна СТР? 
А. П.: Наш опыт показывает,
что только небольшому чис-
лу типографий обжиг нужен
всегда. Разве что тем, кто за-
нимается УФ-печатью, но я
что-то не припомню ни од-
ной типографии, где стоят
10 машин и все УФ. Узкая
специализация — это боль-
шая редкость. Соотношение
1:200. В обычных же случа-
ях при необходимости об-
жига можно использовать
«легкую» печь. Лишних пять
минут обработки — и все. 
ГАРТ: А какова стоимость
такого оборудования?
А. П.: Все зависит от форма-
та. Полуформатная печь
итальянского производства
стоит 5 тыс. евро. Достаточ-
но бюджетное решение, но
по качеству оборудование
не уступает устройствам ве-
дущих производителей. 
ГАРТ: Проблема в том, что в
вертикальной печи пласти-
ны коробятся.
А. П.: А в фиолете равно-
мерность сильно зависит от
формата пластин. И дело
здесь не в аппаратах или
пластинах конкретных про-
изводителей, а в сложной
системе проявления. 

Термальная технология
обеспечивает большую точ-
ность. У нас есть клиент, ко-
торый занимается специ-
альными видами печати.
Тиражи — по миллиону от-
тисков. Необходимость в
использовании термально-
го СТР для него определена
именно качеством, ведь
размер точки там — всего
несколько микрон. 

Вот еще один пример:
другой клиент прислал нам
тест — элементарный мик-
ротекст. Мы сделали его на
СТР, в которых используют-





ся разные технологии. Могу
сказать, что фиолет в случае
с микротекстами, как прави-
ло, показывает себя не так
хорошо, как термал.
ГАРТ: Странно.
А. П.: Есть особые приложе-
ния. Например, печать лен-
тикулярных изображений на
пластике. Главное требова-
ние лентикуляра — это ли-
ниатура. Но если речь идет
об обычной печати, вся эта
гонка за разрешениями и
линиатурами уже бессмыс-
ленна, поскольку новые ви-
ды растрирования себя оп-
равдывают. Та же типогра-
фия «Еврографика» активно
использует гибридную тех-
нологию растрирования
Specta, которую Screen им
подарил как первым пользо-
вателям в Москве. Из наших
установок половина работа-
ет со Specta, потому что ис-
пользовать ее очень про-
сто — печатник вообще не
ощущает разницы.

ГАРТ: А что за уникальное
оборудование вы установи-
ли в «Вива-Стар»?
А. П.: Это Screen 6600 — са-
мый первый в мире. До этого
шестистраничных аппаратов
у Screen не было. Серийный
номер 000001. Он разрабо-
тан под смешанное произ-
водство — полуформатную
машину плюс шестистранич-
ное газетное оборудование.
А таких производств в Рос-
сии очень много.
ГАРТ: Но стоит СТР дороже,
чем полуформатное?
А. П.: Ненамного. Кроме то-
го, там используется новая
технология, о которой мы
пока не хотели бы подробно
рассказывать. Суть в том, что
смена диодов в этом устрой-
стве реализуется существен-
но проще. 
ГАРТ: Теперь «Вива-Стар»
выводит все формы на этом
СТР?
А. П.: Нет, UV-Setter про-
должает использоваться. Но

для нас очень приятно, что
Screen можно назвать бес-
проблемной машиной.
ГАРТ: Вы делаете рекламу и
другим поставщикам Screen.
А. П.: Я уважительно отно-
шусь ко всем конкурентам,
но пока по числу ошибок и
не сильному знанию обору-
дования эти «другие постав-
щики» — первые. 
ГАРТ: Легче было бы рабо-
тать, имея эксклюзивные
права на Screen?
А. П.: Эта компания в любой
точке мира руководствуется
единой политикой — никому
не давать эксклюзив. В неко-
тором смысле это справед-
ливо. Думаю, преимущества
выбора нашей компании
очевидны. Мы представляем
машину более серьезно. Все
остальное — рекламно-мар-
кетинговые вопросы.
ГАРТ: Скажите, а сколько
сервисных инженеров на се-
годняшний день работают в
ХГС?

А. П.: Шесть человек.
ГАРТ: А как это соотносится
с тем, что Screen почти не
требует обслуживания?
А. П.: Ну, так уж сложилось
исторически. В каждой из
объединенных компаний
работало по три инженера.
При объединении мы не по-
теряли ни одного из них. Но
такой штат позволяет нам
более оперативно реагиро-
вать на потребности клиен-
тов. Кто-то работает на вы-
ездах, кто-то консультирует
по телефону.
ГАРТ: Поделитесь по тради-
ции прогнозами на этот
год?
А. П.: Они снова оптимис-
тичны (смеется). Судя по
прошлому году, 200 будет
продано вряд ли. Но боль-
ше 100 — вполне может
быть. 





ГАРТ: Борис, создается впе-
чатление, что фиолетовые
системы СТР теряют свои
позиции на нашем рынке.
Все переключились на тер-
мал?
Б. Б.: Нет, я так не считаю.
Просто надо поделить фио-
летовые СТР на две катего-
рии — FujiFilm Luxel и осталь-
ные. У них много различий.

Поверьте, проводить
сравнение между нашими
фиолетовыми и термальны-
ми устройствами других по-
ставщиков не имеет смысла.
С точки зрения типографий,
занимающихся высококаче-
ственной коммерческой пе-
чатью, они одинаковы. До-
казательство тому — наши
установки. Надежность и
производительность систем
FujiFilm выше, чем у тер-
мальных, но при этом наши
устройства с автоматичес-
кой загрузкой стоят меньше,
чем термальные аналогич-
ной производительности.
Хотя, конечно, есть опреде-
ленные сектора рынка, где
из-за потребности в формах
большого формата могут
использоваться только тер-
мальные СТР.
ГАРТ: Как Вы оцениваете
перспективы рынка в этом
году?
Б. Б.: Думаю, общий объем
продаж может вырасти на
10–15%, то есть будет про-
дано 120–130 устройств.
ГАРТ: Но все крупные типо-
графии уже купили СТР-сис-
темы. Кому еще можно их
продать?

Б. Б.: Начнем с того, что не
все. Кроме того, типогра-
фии, которые не собирались
переходить на эту техноло-
гию, могут поменять свое
мнение. Я помню Вашу ре-
дакционную статью про ана-
логовый диктофон. Но и от
привычек можно отказаться.
ГАРТ: Да я уже отказался.
Теперь цифра. Так получи-
лось. Удобно, безусловно.
Но пришлось долго выби-
рать.
Б. Б.: Правильно. И мы го-
товы продемонстрировать
потенциальным клиентам
все преимущества систем
FujiFilm. Зачем доверять
слухам, когда можно полу-
чить информацию из пер-
вых рук? 

Я считаю, что на рынке
просто возник нездоро-
вый ажиотаж, связанный с
«провалом» по продажам
оборудования, в том числе,
печатных машин, образо-
вавшимся года три назад. И
некоторые компании стали
уделять больше внимания
продажам СТР. Были про-
гнозы о продажах сотен ус-
тройств в год, но они не
сбылись. А поскольку мар-
кетологи к буму спроса под-
готовились, сегодня на этом,
на самом деле, стабильном
рынке появилось уже доста-
точно безработных или пока
работающих, но не совсем
корректных продавцов.
ГАРТ: То есть войны по пол-
ной программе?
Б. Б.: Войн нет. Есть отдель-
ные недоразумения между
продавцами отдельных
компаний. Я считаю, что
клиентам, объемы потреб-
ления которых составляют
300-400 м2, система СТР не
нужна. По крайней мере,
нормального поставщика
продажа такому клиенту си-
стемы по минимальной це-
не (а цены сегодня мини-
мальные) волновать не
должна. Зачем она ему? На
вырост? Стоит заметить, что
ни один наш покупатель не
приобрел СТР другого про-
изводителя, не вложил в ре-
монт системы дополнитель-
ных средств, а ведь первые

устройства были установле-
ны еще в 2000 г.
ГАРТ: А типография «Ново-
сти»?
Б. Б.: Там произведена за-
мена экспонирующей части
системы. Да, за деньги. Но у
них был зеленый лазер. Ког-
да было установлено это ус-
тройство? В 2000 г. Прошло
семь лет, и стало ясно, что
надо переходить на фиоле-
товую технологию. 

Вообще, я считаю, что
наш успех — наши партне-
ры. Это клиенты, но я бы на-

звал их союзниками. Ведь,
откровенно говоря, сегодня
выбор системы СТР заклю-
чается в выборе поставщи-
ка, а не технологии экспони-
рования. У «ЯМ Интер-
нешнл» в сервисной службе
работают специалисты, ко-
торые первый раз проходи-
ли обучение обслуживанию
систем еще 10 лет назад,
когда никто из конкурентов
даже не задумывался о по-
ставке СТР. Мы были первы-
ми, кто представил такое ус-
тройство на выставке «По-
лиграфИнтер» в 1997 г.
Кстати, у нас есть установки
не только фиолетовых и тер-
мальных, но и систем СТР,
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использующих серебросо-
держащие пластины, до-
ставшиеся нам «из прошлой
жизни».
ГАРТ: Борис, но нельзя
иметь 100% лояльных кли-
ентов.
Б. Б.: С точки зрения учеб-
ника по МВА — нельзя, но у
нас получается. Хотя есть
достаточно привередливые
(не в обиду им будет сказа-
но) клиенты. Один из них
приобрел вторую систему
Luxel V 9600. Причем не из-
за опасения по поводу нена-
дежности первого устройст-
ва, а просто на другую тер-
риторию. Это группа Polstar.
Есть и другие, которые пла-
нируют сделать аналогич-
ные шаги. Я считаю, что наш
сервис — лучший в этой от-
расли. Согласитесь, опыт
имеет большое значение
при решении проблем с уст-
ройствами, которые все
равно возникают, особенно
на первом этапе эксплуата-
ции. Термальная это систе-
ма или фиолетовая — все
равно. Клиент должен адап-
тироваться к ней, а его спе-
циалисты — понять воз-
можности устройства. Кста-
ти, помните, как печатались
вкладки в журнал «Кур-
сив»? Мне кажется, наша
оказалась единственной
нормальной из тех, в кото-
рых использовалось стохас-
тическое растрирование.
ГАРТ: Она, конечно, не была
единственной, но беспро-
блемной для нас — это точ-
но. Если клиент никогда не
использовал стохастическое
растрирование, то к печати
такой вкладки необходимо
было подготовиться?
Б. Б.: Правильно. Наши сер-
висные специалисты этим и
занимались. Откалибровали
систему, сделали пробный
тираж на конкретной печат-
ной машине, внесли коррек-
тивы, а уже потом приступи-
ли к печати. Чего, видимо,
другие не сделали.
ГАРТ: Тем не менее, конку-
ренты тоже не стоят на мес-
те и приобретают опыт.
Б. Б.: Конкуренция действи-
тельно высокая, и сейчас вы-

Я считаю, 
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БЕШКУРОВ
«ЯМ Интернешнл»
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по работе с ключе-
выми клиентами



бор почти каждого устрой-
ства происходит на основе
тендера. Например, в на-
стоящий момент систему
СТР выбирает типография,
в которой работает, в том
числе и УФ-машина. Плани-
руется печатать изображе-
ния на лентикулярных плас-
тиках, что требует высокой
точности и разрешения. Ес-
тественно, свои предложе-
ния выдвинули и конкурен-
ты, но нам-то проще всего,
потому что у нас уже есть
клиент, у которого установ-
лена система СТР FujiFilm и
УФ-машина Komori. И он
печатает эти лентикулярные
пластики уже год, используя
стохастическое растрирова-
ние. Доволен.
ГАРТ: Разрешения хватает?
Б. Б.: 3657 dpi? Хватает. А
вот стандартных 2400 dpi
для лентикуляров, возмож-
но, будет недостаточно.
ГАРТ: Но у термала есть од-
но явное преимущество —
можно использовать бес-
процессные пластины.
Б. Б.: Это, скорее, вопрос к
нашему отделу расходных
материалов, но я думаю,
пока есть существенная
разница в цене беспроцесс-
ных и обычных термальных
пластин, у типографий нет
причин выбирать беспро-
цессную технологию. При
достаточно большом по-
треблении пластин эконо-
мия на процессоре может
себя не оправдать. Навер-
ное, это всем понятно.
Плюс еще один вопрос: ку-
да девается то, что являлось
пробельными элементами?
Опыт эксплуатации таких
систем в России, можно ска-
зать, ничтожный. Посмот-
рим, как будет развиваться
ситуация.

В ОТВЕТ
НА ТРЕБОВАНИЕ 
РЫНКА
Развитие российского рын-
ка сегодня находится в той
стадии, когда для успешной
конкуренции типографиям
необходимо современное,
высокоскоростное обору-
дование. В свою очередь,
сервисное обслуживание
такого оборудования тре-
бует от специалистов ком-
пании-поставщика посто-
янного повышения квали-
фикации. 

В январе 2007 г. сервис-
ные инженеры по печатно-
му оборудованию компа-
нии «ЯМ Интернешнл»
прошли стажировку в Nord-
son — одной из крупней-
ших в мире компаний по
производству УФ-сушек. 

Листовая офсетная УФ-
печать является на сегодня
очень актуальным на-
правлением развития для
российского рынка. В ходе
стажировки сервисные
инженеры компании «ЯМ
Интернешнл» получили по-
дробную консультацию по
установке оборудования
Nordson UV на печатных
машинах Komori; а также по
сервисному обслуживанию
и оперативному решению
технологических вопросов.
Теперь компания готова
обеспечить самый высокий
уровень сервиса для своих
клиентов и по УФ-направ-
лению.

Напомним, что в конце
прошлого года специали-
сты компании «ЯМ Интер-
нешнл» посетили Европей-
ский сервисный центр
Komori (Голландия), где
проходил базовый тренинг
по системе сканирования
оттисков PDC S 11. В бли-
жайшее время им предста-
вится возможность приме-
нить полученные знания на
практике — в типографии
«Новакард» (Нижний Нов-
город), где на установлен-
ной в конце февраля —
начале марта печатной ма-
шине Lithrone 629 UV будет
использоваться новейшая
система PDC S 11.

СИСТЕМНЫЙ ПОДХОД



Собственно, почему о CTP?
Было бы правильно говорить
уже просто о системах выво-
да форм. Да, на вторичном
рынке все еще пользуется
спросом старый добрый
Hercules и некоторые другие
фотовыводные устройства.
Есть еще и такая специфиче-
ская область, как трафарет-
ная печать, где фотовыводы
(вернее, пленочные фото-
формы) будут востребованы
еще долго. Но уже сущест-
вуют технологии CТS… А
некоторые даже приспосо-
бились использовать для вы-
вода пленок широкофор-
матные принтеры. 

ВОПРОС РЕШЕН
Что касается офсета, то от-
каз от фотовыводной техно-
логии в пользу CTP можно
считать делом решенным.
Почти все ведущие типогра-
фии уже оснащены СТР-уст-

ройствами или, по крайней
мере, рассматривают их
приобретение как ближай-
шую перспективу. На сего-
дняшний момент в России
установлено около 300 сис-
тем CTP. По сравнению с об-
щим числом типографий —
вроде бы, немного. Правда,
никто этого общего числа
точно не знает, так что здесь
тоже не все ясно. А вот если
сравнить объемы потреб-
ления аналоговых и «циф-
ровых» пластин, вырисовы-
вается уже совсем другая
картина. 

Кстати, небольшая ре-
марка: термин «цифровые»
по отношению к пластинам
является не техническим,
а разговорным, ведь CТP —
не цифровое устройство.
Даже если на упаковке пла-
стин написано digital, не сле-
дует воспринимать это все-
рьез. Тем не менее, тер-
мин устоялся и придется
смириться с тем, что пласти-
ны для CТP называют имен-
но так.

Так вот, это соотноше-
ние — всего лишь около 1:2
в пользу аналоговых. Поче-
му так получается? Потому
что CTP покупали, в первую
очередь, самые большие ти-
пографии. И самые успеш-
ные — то есть те, кто много
печатает. Соответственно, и
формат большинства пер-

вых устройств CTP был не
маленьким. 

Теперь пришла очередь
остальных типографий. За
несколько лет системы CTP
перестали быть экзотикой и
стали нормой жизни. Экзо-
тикой постепенно становит-
ся типография без собствен-
ного вывода, независимо от

технологии его реализации.
Так или иначе, происходит
концентрация препресс-
процессов в типографиях,
что служит повышению ква-
лификации всех участников
работы и ее качества.
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КОЛОНКА ЗАХАРЖЕВСКОГО

ЕСТЕСТВЕННЫЙ ОТБОР
«Повальная CTP-зация» бу-
дет иметь и последствия, ко-
торые не всем понравятся: я
имею в виду удар по репро-
центрам. Правда, года три-
четыре назад, когда установ-
ки устройств для вывода
пластин только начинались,
высказывалась идея, что ре-
процентры смогут покупать
CTP и выводить пластины на
сторону. Как и следовало
ожидать, идея эта оказалась
нежизнеспособной. Пласти-
ны — не пленки, которые
можно свернуть в трубку и
послать с курьером. Тут тре-
буется какой-то транспорт.
А при московских пробках
скорость его передвижения
вычисляется уравнением со
многими неизвестными.
Кроме того, на производст-
ве может оказаться, что пла-
стина была поцарапана
(обычный случай, между
прочим) или повреждена
при установке на печатную
машину. Клиенты тоже не
забывают держать печатни-
ков в тонусе: даже при про-
изводстве упаковки в по-
следний момент вдруг мо-
жет оказаться, что забыли
поменять ГОСТ, срок хране-
ния или телефон… А пред-
ставьте, что в процессоре
«сел» раствор и оператор
вовремя его не заменил.
Пластины-то привезли, а пе-

Юрий 
ЗАХАРЖЕВСКИЙ Года три-четы-

ре назад, 
когда установ-
ки устройств 
для вывода

пластин только 
начинались,

высказывалась
идея, что ре-
процентры

смогут поку-
пать CTP и вы-
водить пласти-
ны на сторону



чать не идет. Сколько вре-
мени уйдет на выяснение
причин и доставку новых
пластин? А еще бывают
«глюки» на выводе, для об-
наружения которых нужно
делать контрольную распе-
чатку. Что, везти ее в редак-
цию для проверки? А в слу-
чае обнаружения ошибки (а
ее обязательно обнаружат,
если относятся к контролю
серьезно) все начнется сна-
чала. Как хотите, но удален-
ный вывод пластин подхо-
дит далеко не всем.

Подтверждением этой
мысли может служить и тот
факт, что число CTP в рос-
сийских типографиях воз-
росло многократно, а вот из
репроцентров систематиче-
ски предоставляет такую
услугу, кажется, только
один. Гораздо реальнее вы-
глядит идея превращения
репроцентров в типогра-
фии. Наиболее показатель-
ный пример — Print Design.
Правда, они мудро начали
движение в этом направ-

лении уже давно, еще до
распространения прямого
вывода форм). Второй ва-
риант — слияние репро-
центров с уже существую-
щими полиграфическими
предприятиями. 

ВОПРОС ОСТАЕТСЯ 
ОТКРЫТЫМ
Теперь о борьбе между
«термалом» и «фиолетом».
Судя по всему, их противо-
стояние будет продолжаться
до тех пор, пока традицион-
ный офсет остается ведущей
полиграфической техноло-
гией. Каких-то резких изме-
нений не предвидится, но
это «мирное сосуществова-
ние двух систем» сопровож-
дается своей «гонкой воору-
жений». С одной стороны,
появляются (и приобрета-
ются) термальные системы
для газетных типографий. В
сущности, на самом деле от-
личие в скорости вывода оп-
ределяется не видом лазе-
ра, а конструкцией аппара-
та: барабанные устройства

СИСТЕМНЫЙ ПОДХОД

по максимальной скорости
практически не отличаются,
а вот планшетные могут об-
ладать гораздо большей
«скорострельностью», но и
применяются, в основном,
там, где качество — момент
не определяющий. Интерес-
ное исключение представ-
ляет собой система CТP од-
ной фирмы: будучи, по сути,
планшетным устройством,
благодаря изогнутому столу
она приближается к бара-
банным системам.

С другой стороны, про-
должается совершенство-
вание «фиолетовых» СТР:
например у Fuji появилась
система Luxel V8 HD с улуч-
шенным качеством точки,
которое достигнуто за счет
совершенствования оптики.
Достопамятные дискуссии в
профессиональной прессе о
преимуществах «жесткой
точки» утихли, но один из
ведущих производителей
фиолетовых систем, как ви-
дите, считает этот момент
достаточно важным. По

крайней мере, настолько
важным, чтобы выпустить
новую разновидность аппа-
рата. Хотя некоторые мене-
джеры отдельных постав-
щиков в свое время горячо
убеждали нас в том, что все
дискуссии вокруг «жест-
кой» точки — не более, чем
рекламный трюк.

Относительно того, ка-
кие же именно системы луч-
ше, споры, надо полагать,
не утихнут еще долго. Уте-
шает то, что речь теперь
идет уже не о способности
той или иной системы рабо-
тать, а о такой «роскоши»,
как, например, автозагрузка
пластин. Ясно одно: любая
система вывода форм луч-
ше, чем ее отсутствие. Хотя,
конечно, было бы интерес-
но составить статистику: ка-
кие именно системы CTP
для каких именно печатных
машин покупаются (благо,
что при продаже поставщи-
ки тщательно выясняют этот
вопрос). Без всяких выво-
дов: право, из простого ин-



тереса ;) Хотя, возможно,
будущие покупатели и по-
желали бы видеть таблицу с
такими данными.

Еще поставщики любят
составлять диаграммы по
количеству инсталляций на
поставщика или на разно-
видность технологии. Инте-
ресная информация. Но, на-
верное, было бы интересно
сосчитать суммарный фор-
мат проданных устройств —
как по поставщикам, так и по
технологиям. Я, опять же, не
утверждаю, что это позволит
сделать какие-то радикаль-
ные выводы… Просто инте-
ресно, не так ли? 

Внедрение CTP — это од-
новременно и показатель
прогресса в полиграфии, и
его движущая сила. Получа-
ется торжественно, как в
конспекте по истории КПСС.
Но такова уж объективная
истина. Придет время — и
ЦПМ будут на каждом шагу,
а эти системы окажутся в
арьергарде прогресса. А по-
ка надо выбирать. 

Есть одна проблема. Да что
там говорить, не проблема,
а просто беда с этими вы-
ставками! В России — пол-
ный…хаос. На Западе тоже
ничего выдающегося, за ис-
ключением, может быть,
пары–тройки экспозиций.
Кстати, заметьте, все
нормальные выставки (кро-
ме drupa) — узкоспециали-
зированные. Одна из них —
FESPA. 

Если честно, то автор на
ней ни разу не был. Но, судя
по отзывам хороших людей,
выставка на самом деле
нормальная. Опять же, это
не Англия со всеми ее замо-
рочками, а любимая россий-
скими полиграфистами Гер-
мания, куда существенно
приятнее ездить.

ТЕПЕРЬ ОФИЦИАЛЬНАЯ
ИНФОРМАЦИЯ
Сейчас уже сложно предста-
вить, что FESPA была органи-
зована еще в 1962 г. для по-
пуляризации возможностей
трафаретной печати в Евро-
пе. Сама абревиатура проис-
ходит от The Federation of
European Screen Printers
Association, которая и высту-
пила инициатором выставки.
Уже потом, с приходом ши-
рокоформатных струйных
принтеров, концепция не-
сколько изменилась, и те-
перь в FESPA участвуют как
традиционные игроки, так и
цифровики. 
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Теперь официальная ин-
формация. По словам
директора выставки Ф. Чес-
термана, в этом году экспо-
нентами выступят более 600
компаний, а площадь пави-
льонов составит 32 тыс м2.
Что же касается посетите-
лей, то на Fespa 2005 при-
ехало более 33 тыс. специа-
листов из 121 страны мира,
причем 31% из них состави-
ли владельцы компаний.

Из видов продукции на
выставке этого года будут
представлены:
- вывески, дисплеи и печать
декоративных элементов (в
том числе декорирование
транспорта, билборды, бан-
неры, элементы наружного
декора зданий и оформле-
ния интерьеров);
- печать на одежде, тексти-
ле, промо-подукции;
- деколи, таблички, панели;
- стекло, керамика, печать
на CD и DVD-дисках и др.

Из технологических про-
цессов:
- трафаретная печать;
- препресс и дизайн;
- цифовая печать;
- тампонная печать;
- сублимационная/транс-
ферная печать;
- краски и чернила, чистя-
щие средства, химия и адге-
зивы;
- материалы;
- послепечатное оборудова-
ние и др.

Какой будет FESPA 2007? 

НОВЫЙ ЭТАП
Очередная установка систе-
мы CТP в комплексе «Со-
ветская Сибирь» стала про-
должением сотрудничества
фирмы «Нисса Центрум» с
одним из лидеров россий-
ской полиграфической от-
расли, которое длится уже
много лет.

Первым его этапом стал
запуск в 2004 г. CТP-ком-
плекса на базе высокоско-
ростного газетного устрой-
ства Kodak Trendsetter News
с автоматическим загрузчи-
ком пластин. Благодаря
комплексному решению –
CТP, workflow, поставка рас-
ходных материалов от од-
ного производителя — «Со-
ветская Сибирь» получила
возможность сфокусиро-
ваться на решении произ-
водственных задач. 

Позже была установлена
уникальная система сорти-
ровки, перфорации и загиб-
ки пластин Nela VCP Evolu-
tion, теперь — Kodak Trend-
setter 800 II X Quantum.






