
ГАРТ: Леопольд Константинович, мы
разговаривали c Вами четыре года на-
зад. С тех пор что-нибудь на рынке из-
менилось? Новых серьезных произво-
дителей этикетки вроде бы не появи-
лось…
Л. Р.: Да, крупных игроков больше не
стало. Фирмы, начинавшие четыре года
назад, стараются развиваться в близ-
ких или не очень секторах. Мы же про-
должаем заниматься производством
самоклеящейся этикетки. Максималь-
ное отклонение — этикетка термоуса-
дочная. 

Многие российские производители
этикетки «ударились» в бизнес гибкой
упаковки. Купили флексографские ма-
шины среднего формата и продолжают
работать и на том, и на другом рынках.
Мы так поступать не планировали и не
планируем. 
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Леопольд
Константинович
РАММ
«Рамм»

Генеральный
директор

Листовых типографий
много, они все раз-
ные, но мало кто заду-
мывается об элемен-
тарной математике.  

А. Романов (с. 3)

Мы не просто отпеча-
тали свой буклет, 
за который получили
«Гран-При», мы его
СОЗДАВАЛИ, если
можно так сказать.  

А. Ютишев (с. 8)

Ясно одно, что миро-
вой рынок печатных
красок переживает
стадию больших
перемен, и мы — 
его участники или 
наблюдатели.

В. Самоловов (с. 26)

ГАРТ: Виктор Иванович, что происхо-
дит на российском рынке сухой этикет-
ки? Похоже, что объемы потребления
этикеточной бумаги практически не
меняются.
В. К.: Если говорить о крепких алко-
гольных напитках, то рынок стабилизи-
руется. Крупнейшие игроки на нем уже
определились, основные брэнды — то-
же. Идет активное развитие напитков
премиум-класса, для которых нужны
другие этикетки. Отечественных про-
изводителей алкоголя активно теснят
украинские, один из них даже собрался
строить завод в Московской области.
Так что меня не удивляет тот факт, что
рынок не растет. Мы предполагали, что
в какой-то момент может сложиться
такая ситуация.

Значимый игрок на этом рынке —
государство с его акцизной политикой.

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

Виктор 
Иванович
КРАВЧЕНКО
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директора
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Этот номер традиционно посвящен ито-
гам прошедшего года. Мы считаем им-
порт расходных полиграфических мате-
риалов и разговариваем с их поставщи-
ками и потребителями. Не все воспри-
нимают результаты наших расчетов
однозначно. Особенно многих удивля-
ет рост импорта листовой мелованной
бумаги. 

Но давайте прикинем: средняя рос-
сийская листовая типография должна
увеличивать свой оборот на 15% в год
(для типографий, о которых идет речь,
в оборот входит стоимость не только
полиграфических услуг, но и бумаги).
Почему именно 15%? Это, видимо,
минимум. Иначе, в сегодняшних усло-
виях предприятие будет год от года за-
рабатывать денег меньше и меньше и
не иметь возможностей для дальней-
шего развития. Цены на печатную про-
дукцию снижаются, и с этим ничего по-
делать нельзя. Что такое снижение це-
ны на продукцию на фоне роста цен на
бумагу? Это сокращение прибыльнос-
ти бизнеса. Нам известна одна листо-
вая типография, у которой затраты на
закупку бумаги год назад составляли
около 20% оборота, но это совершен-
но точно — исключение из правил. У
всех остальных эта доля составляет от
40 до 60%, а то и больше (в смысле
хуже). 

Предположим, что у средней типо-
графии был «плохой» год. Цены на ее
продукцию снижались, в результате до-
ля бумаги в цене продукции выросла с
40 до 60%. Тогда элементарная мате-
матика говорит, что для достижения
пятнадцатипроцентного роста оборота
необходимо увеличить годовое по-
требление бумаги в стоимостном вы-
ражении на 72,5%. Без учета роста цен
на бумагу. Не верите? Посчитайте са-
ми! Правда, это, конечно, «крайняя»
ситуация. Нормальный бизнес не дол-
жен быть подвержен таким серьезным
колебаниям. Кстати, чтобы просто ком-
пенсировать изменение «прибыльнос-
ти» от 40 к 60% и сохранить такой же
оборот без учета роста цены бумаги,
нужно «перерабатывать» ее в полтора
раза больше. 

Не все, конечно, цены на печатную
продукцию рассчитываются от стоимо-
сти бумаги. В листовых типографиях
есть некоторые виды заказов, на стои-
мость производства которых цена из-
расходованной бумаги влияния прак-
тически не оказывает. Но такие заказы
редки, и в любой типографии, я думаю,
считается упомянутая доля затрат на
бумагу в объеме оборота. 

Листовых типографий много, они
все разные, но мало кто задумывается
об элементарной математике. Некото-
рые, возможно, идут путем именно
снижения цен на продукцию. Раз их
много — они потребляют много бума-
ги и являются определяющим факто-
ром роста всего нашего рынка листо-
вой офсетной печати. 

Если говорить о прибыльности по-
лиграфического бизнеса, то, по моему
мнению, сегодня на российском рынке
этот показатель мало кому знаком.
Есть, конечно, типографии, которые
хотя бы приблизительно его оценива-
ют, другие думают, что и так все
понятно. На самом деле, для каждой
типографии показатель прибыльности
разный, фактические значения могут
отличаться очень существенно. Я, на-
пример, привык оценивать типографии
по фактическому объему потребления
пластин с учетом некоторых дополни-
тельных факторов. Оценка получается
достаточно точной, правда, «факто-
ров» становится все больше. Итераци-
онный такой процесс... 

Андрей Романов
главный редактор

P. S. И почитайте материал об общест-
венном объединении типографий 
на с. 30. Давайте ПОДУМАЕМ.
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В. К.: Нет, это другой рынок,
и чтобы этим серьезно зани-
маться, типографии нужны
рулонные машины глубокой
или флексографской печати
с отделкой в линию. Так же,
как и в производстве сига-
ретных пачек. 

Представьте, линия по
розливу пива работает на
скорости 60 тыс. бутылок в
час, водки — в четыре раза
медленнее. На пивном про-
изводстве требования к гео-
метрии этикеток очень же-
сткие, и если приходится ос-
танавливать линии розлива
из-за некачественных этике-
ток тут же выставляют типо-
графии счет на возмещение
расходов. При минималь-
ной прибыльности этого
бизнеса есть еще вероят-
ность сработать в минус. 
ГАРТ: Интересен еще и тот
факт, что доля металлизи-
рованной этикеточной бу-
маги существенно выросла
по сравнению с обычной.
В. К.: Мода на этикетку раз-
вивается волнообразно. В
прошлом году мы много пе-
чатали этикеток на металли-
зированной бумаге. Было
также модно использовать
фольгу для тиснения разных
цветов, например, красную.
Наверное, на популярность
металлизированной бумаги
еще большее влияние ока-
зала пивная этикетка. Так
как ее существенно больше.
Но скорее всего, мода прой-

В конце прошлого года, на-
пример, у нас была очень
высокая загрузка. Заводы
просто перевыполнили все
планы, а первые два месяца
этого года заказов вообще
не было. Только в конце
марта началась какая-то ра-
бота. Создавалось впечатле-
ние, что рынок просто
«встал». Причем такая ситу-
ация сложилась у всех про-
изводителей этикеточной
продукции. Можно сказать,
что они сегодня испытывают
некоторое напряжение. 
ГАРТ: Сколько сегодня в
России заказчиков этикетки
для алкогольной продук-
ции?
В. К.: Различные ассоциации
приводят разные цифры. По
официальным данным, в
России около 1300 лике-
роводочных заводов (ЛВЗ).
Из них действительно рабо-
тают около 600. Ну а круп-
ных производителей алко-
гольной продукции около
300. Это те компании, кото-
рые действительно произво-
дят продукцию. 

В последние годы замет-
на следующая тенденция —
новые марки на рынок никто
не выводит. Даже у круп-
нейших заводов нет денег
на их раскрутку.

Платежеспособность на-
селения остается очень низ-

кой, особенно в регионах,
политика государства и го-
сударственных предприятий
совершенно не согласована.
Государственные ликерово-
дочные заводы не могут
конкурировать с предприя-
тиями из южных республик,
которые предлагают дистри-
буторам продукцию с трех-,
четырехмесячной отсрочкой
оплаты. Возникает пробле-
ма, которую никто не хочет
решать.
ГАРТ: Но все-таки сухая эти-
кетка — бизнес?
В. К.: Для нас производство
сухой этикетки — бизнес.
Кроме того, уже два года мы
предлагаем производите-
лям алкогольной продукции
комплексные услуги. Не
только производство эти-
кетки, но еще и услуги по ис-
следованиям рынка, брэн-
дингу и маркетингу. Для
этого у нас созданы соответ-
ствующие отделы. 

Специалисты выезжают в
любой регион, проводят ис-
следования, предлагают
разные варианты дизайна,
дают советы по продвиже-
нию конкретного брэнда.
Бывает, что заказчикам не
все нравится, но поверив на-
шему опыту, они соглаша-
ются и через некоторое вре-
мя понимают, что не ошиб-
лись. 
ГАРТ: Кто-нибудь из произ-
водителей водки еще им-
портирует этикетку?

В. К.: Возможно, кто-то и за-
казывает этикетку за рубе-
жом, но объективных при-
чин для этого сегодня нет.
Российские производители
способны обеспечить заказ-
чиков этикетками самого
высокого качества. 

Наверное, импорт со-
ставляет существенную до-
лю в секторе пивной этикет-
ки. Такая этикетка, если
сравнивать ее с водочной —
вообще другой бизнес. 
ГАРТ: Вы пивной этикеткой
не занимаетесь?

ИНТЕРВЬЮ

У нас большие
планы, но сего-
дня основным

сдерживаю-
щим фактором
является про-
блема оформ-
ления собст-

венности 
в Москве. 

Поэтому мы 
до сих пор 

не переехали
на новую

территорию
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дет, и вернется обычная эти-
кеточная бумага с различ-
ной отделкой.

А сейчас в моду входит
самоклеящаяся этикетка. На
крупных и средних ЛВЗ все
больше устанавливают ли-
нии с аппликаторами само-
клейки. С ними меньше тех-
нологических проблем — не
нужно мучиться с подбором
клея. 

Вспомните участников
выставки «Этикетка 2005».
Мало кто из производите-
лей оборудования в ней уча-
ствовал. Главными ее участ-
никами стали этикеточные
типографии. И больше все-
го, кстати, на выставке было
типографий, которые зани-
маются самоклеящимися
этикетками. Такова тенден-
ция рынка. 
ГАРТ: Но пока самоклейка
используется только для до-
рогого алкоголя…
В. К.: Нет, сегодня и на ря-
довой водке может быть са-
моклеящаяся этикетка. Она,
конечно, пока несколько до-
роже сухой, но новые ком-
мерческие предприятия по
выпуску алкогольной про-
дукции сразу ориентируют-
ся именно на нее. 
ГАРТ: Поэтому вы и купили
узкорулонную печатную ма-
шину?
В. К.: Мы предполагали,
что рынок будет развивать-
ся именно так, и строили
соответствующие планы.
Одним из пунктов была по-
купка комбинированной
линии для флексографской
и трафаретной печати. Я ду-
маю, что это не последнее
наше приобретение, а не-
кий «пробный шар», мы мо-

жем дооснастить машину
дополнительными секция-
ми, приобрести еще одну
или несколько. Кроме того,
рассматриваем различные
возможности выхода на ры-
нок гибкой упаковки. 
ГАРТ: А что еще у вас в пла-
нах?
В. К.: У нас большие планы,
но сегодня основным сдер-
живающим фактором явля-
ется проблема оформления
собственности в Москве.
Поэтому мы до сих пор не
переехали на новую терри-
торию. Для флексографской
машины после реконструк-
ции существующего поме-
щения место нашлось, но
для всего остального — нет.

Сейчас у нас развиваются
все подразделения, входя-
щие в группу «Знак». Про-
изводство защищенной пе-
чатной продукции активно
работает над получением
новых лицензий. «Флексоз-
нак» кроме карточек экс-
пресс-оплаты начал выпус-
кать этикетку и упаковку для
кондитерской продукции.
Трафаретное производство
для наружной рекламы рас-
ширилось и переехало на
новую территорию. Мы пла-
нируем вернуть себе лиди-
рующие позиции на этом
рынке. 

Типография «Знак» раз-
вивается в нескольких на-
правлениях и планирует
вырасти в три раза. Через
несколько лет доля этике-
точной продукции в оборо-
те с учетом общего роста
предприятия должна со-
ставлять 30%. 

Мы планируем развивать
производство упаковки и
печать рекламно-коммерче-
ской продукции. Собираем-
ся приобрести три много-
красочные листовые офсет-
ные машины, а также линии
для автоматической высечки
и склейки коробок.  Для при-
нятия решения организова-
ли тендер и думаем, на ка-
ком поставщике оборудова-
ния остановиться. 

Упаковкой мы уже зани-
маемся на имеющемся обо-
рудовании. В первую оче-

ЭТИКЕТКА



БОЛЬШОЕ ПЛАВАНИЕ
В марте фирма «Нисса Офи-
тек» в Шарм-Эль Шейхе
(Египет) очередную конфе-
ренцию, посвященную во-
просам развития  дистрибу-
торской сети.

В конференции приняли
участие более 60 руководи-
телей дилерских компаний
из всех регионов России и
СНГ, а также топ-менедже-
ры ведущих дистрибутор-
ских фирм и  зарубежных
компаний-производителей. 

Мероприятие заверши-
лось  приятным вечером —
морской прогулкой на яхте,
катанием на верблюдах и
экзотическим ужином в пус-
тыне, в настоящей бедуин-
ской деревне. 

редь делаем коробки для
алкогольных напитков, раз-
личные «галстуки» на бу-
тылки для рекламы на мес-
тах продаж. 

К 60-летию Победы раз-
работали специальную се-
рию коробок, предлагаем их
изготовление с нашим ди-
зайном или дизайном заказ-
чика. Планируем активно за-
ниматься упаковкой для
парфюмерии и косметики. 

Работаем со смежника-
ми, не только российскими,
но и европейскими. Без них
мы не сможем делать «са-
мую элитную» упаковку, ка-
кая сегодня производится
во Франции и Германии. 
ГАРТ: Но упаковка — биз-
нес, который несколько от-
личается от этикетки?
В. К.: Все правильно, и мы
это прекрасно понимаем.
Поэтому проводим реорга-
низацию отдела продаж,
с апреля на работу выходят
новые люди, которые будут
заниматься продажами упа-
ковки и самоклеящейся эти-

кетки. Реорганизуем и ди-
зайн-студию, для того, что-
бы она могла более эффек-
тивно решать проблемы
конструирования эксклю-
зивной упаковки. Создали
собственное конструктор-
ское бюро, пригласили к се-
бе одного из лучших специа-
листов в этой области.
ГАРТ: Вы планируете оста-
вить производство в Моск-
ве, не выезжать за МКАД?
В. К.: Да, мы будем разви-
вать производство именно в
Москве. Так ближе к заказ-
чикам и нет проблем с кад-
рами. Это обходится доро-
же, но и проблем возникает
меньше. 
Вообще, у нас на производ-
стве сегодня с кадрами про-
блем нет. Но в связи с рас-
ширением отдела продаж
есть необходимость в ква-
лифицированных менедже-
рах. Мы их активно ищем. А
представьте себе, что их
пришлось бы искать в ка-
ком-нибудь подмосковном
городе...

ГАРТ: Как прошла «Этикет-
ка 2005»?
В. К.: По сравнению с про-
шлым годом, количество по-
сетителей нашего стенда не
изменилось. Правда, все это
старые знакомые, новых
клиентов практически нет.
Кстати, западных типогра-
фий в этом году на «Этикет-
ке» практически не было. В
дальнейшем мы планируем
больше участвовать в вы-
ставках, ориентированных
на производителей пище-
вых продуктов. 

Кстати, мы присматрива-
емся к зарубежным рынкам,
ищем партнеров, с помо-
щью которых на них можно
было бы выйти.
ГАРТ: Инициативная группа
решила создать некий союз
полиграфистов. Как Вы от-
носитесь к этой идее?
В. К.: Вопрос, кто его будет
создавать. Если этим займут-
ся серьезные люди, то я — за
и готов принимать активное
участие в его работе.

ИНТЕРВЬЮ

ПЯТЬ ЛЕТ УСПЕХА
В этом году компания
«Александр Браун–Нижний
Новгород» отметила пяти-
летие своей деятельности.
Она является одним из ре-
гиональных представите-
лей «Александра Брауна» и
специализируется на по-
ставках высококачествен-
ных сортов бумаги и карто-
на европейских производи-
телей: UPM, Stora Enso,
Raflatac, August Koehler,
Arjo Wiggins, Ahlstrom и др. 

По мнению руководства,
самое большое достижение
компании за пять лет суще-
ствования — приобретен-
ная репутация надежного
поставщика. Филиал был
образован в 2000 г. Основ-
ным направлением дея-
тельности стали поставки
этикеточных и мелованных
бумаг, а также самоклея-
щихся материалов. Особое
внимание уделяется посто-
янному обновлению кол-
лекций дизайнерских бу-
маг. Большой ассортимент
товара находится непосред-

ственно на складе филиала
в Н. Новгороде. За прошед-
шие годы были увеличены в
несколько раз объемы по-
ставок, разработана гибкая
система ценообразования и
кредитования. Компания
регулярно проводит семи-
нары для ознакомления
клиентов с новинками бу-
мажной индустрии, а также
для обмена опытом между
поставщиками бумаги, пе-
чатниками и дизайнерами.
В регионах это особенно
важно — недостаток ин-
формации ощущается здесь
остро.

Директор «Александр
Браун–Нижний Новгород»
С. Ю. Моржин так говорит о
своей компании: «В любых
ситуациях мы стараемся
найти оптимальный вариант
решения проблемы клиен-
та. Это наша политика. Мы
уверены, что динамика рос-
та компании во всех на-
правлениях строится, в пер-
вую очередь, на условиях
партнерского долгосрочно-
го сотрудничества». 
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Гибридная технология от КБА

Гибридная технология от КБА дает непревзойденный глянец: отпечатанная
упаковка выглядит так же, как и при кашировании с применением пленки, но
без эффекта Draw-Back. Ваш заказчик будет доволен полученным суперкачест-
вом, а Вы достигните этого качества быстрее и рентабельнее, чем при двойном
лакировании. Если Вы хотите узнать подробности, просто позвоните нам.

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: (095) 937-50-67
Филиал ООО «КБА РУС» в Санкт-Петербурге: 
тел. (812) 164-45-00, 
факс (812) 325-19-17, e-mail: kba_spb@mail.ru

People & Print

Высокий глянец печатной продукции



ГАРТ: Андрей, расскажите, пожалуй-
ста, об «Омега-Принт» поподробнее.
А. Ю.: Наша типография стояла у исто-
ков формирования ростовского рынка
полиграфических услуг. Она была со-
здана в феврале 1993 г. — в сложное
время становления рыночной эконо-
мики. На легендарном 286-м компью-
тере разрабатывались первые ориги-
нал-макеты, которые воплощались в
готовую печатную продукцию на не ме-
нее легендарной машине Ромайор. 

Начинали с визиток и бланков. В
1997 г. приобрели первый восстанов-
ленный двухкрасочный Доминант и
переориентировали производство на
выпуск рекламно-коммерческой про-
дукции. 

В то время на рынке полиграфичес-
ких услуг существовали лишь предпри-
ятия «старого образца» — в основном
государственные типографии, работав-
шие «как привыкли», они использова-
ли не самые лучшие полиграфические
материалы и не стремились модерни-
зировать свою производственную базу.
А спрос на печатную продукцию тогда
резко вырос. 

Мы сумели быстро сориентировать-
ся в новых рыночных условиях, при-
нять новые «правила игры», понять,
что залог успеха — удовлетворение по-
требностей клиента в полном объеме. 
ГАРТ: А печатных мощностей для этого
было достаточно?
А. Ю.: Вскоре мы купили еще один
Доминант. Вообще, я считаю, что
1993–2000 гг. для предприятия стали
периодом становления. Мы занима-
лись организацией производства, под-
бирали и обучали кадры, нарабатывали
опыт, деловые связи и наращивали
бизнес-потенциал компании.

В 2000 г. начался новый этап разви-
тия. С тех пор у нас увеличился парк
оборудования и значительно расшири-
лись возможности производства. Для
начала мы приобрели новую двухкра-
сочную машину Heidelberg Speedmaster
SM 74-2, затем фотовыводное устрой-
ство Heidelberg Primesetter 74. Потом
еще Speedmaster SM 52-4, а еще через
год — Speedmaster SM 74-4. Парал-

лельно развивали и послепечатное на-
правление.
ГАРТ: Кроме того, вы ведь несколько
лет назад перешли на технологию СТР.
Как впечатления?
А. Ю.: Да, допечатная подготовка все-
гда была  для нас приоритетным на-
правлением, и мы в 2003 г. приобрели
систему СТР Heidelberg Topsetter 74.
Эта технология произвела своего рода
революцию в типографии. Важные пре-
имущества СТР перед пленочной тех-
нологией — оперативность и гаранти-
рованно высокое качество. 
ГАРТ: Но потребление пластин у вашей
типографии не самое высокое, а тер-
мальное устройство СТР стоит все-таки
недешево?
А. Ю.: Покупка СТР для нас была эко-
номически выгодна и оправдана. Сей-
час мы эксплуатируем устройство
практически на полную мощность.
ГАРТ: Себестоимость производства с
переходом на новую технологию вы-
росла?
А. Ю.: Да, она не осталась прежней,
так как расходные материалы для СТР
несколько дороже. Но это не лежит в
основе ценообразования на наши услу-
ги. Заказчики это видят и ценят.
ГАРТ: Теперь у вас еще и ротационная
трафаретная машина?
А. Ю.: Да. В прошлом году мы приоб-
рели высокоскоростную стоп-цилинд-
ровую линию трафаретной печати —
SPS Vitessa Classic с комбинированной
сушкой и автоматической стапельной
приемкой. Стали предлагать клиентам
новые возможности: выборочное и
сплошное УФ-лакирование различны-
ми видами лаков, печать специализи-
рованными трафаретными красками
на разных материалах. 

Это значительно расширило ассор-
тимент выпускаемой нами продукции.
И на такие услуги в Ростове-на-Дону
есть спрос.

ГАРТ: Ваша работа, победившая в кон-
курсе «Мэтр Полиграфии», сразила
наповал и жюри, и участников церемо-
нии награждения. «Омега-Принт» ста-
ла, видимо, одним из лучших специа-
листов по комбинированию офсетной
и трафаретной печати.
А. Ю.: Мы не просто отпечатали свой
буклет, за который получили «Гран-
При», мы его СОЗДАВАЛИ, если мож-
но так сказать. Пытались сделать его
живым. В процессе работы в голову
приходили совершенно неожиданные
идеи и решения. Наверное, поэтому он
и получился таким — напряженная ра-
бота, кропотливый труд всего нашего
коллектива дали свои плоды.

ГАРТ: А сколько сегодня сотрудников в
типографии, и откуда берутся в Росто-
ве-на-Дону специалисты, ведь их и в
Москве-то не так много?
А. Ю.: Сегодня в типографии работает
147 человек. Все вместе — команда. В
коллективе много профессионалов.
Каждый производственный отдел воз-
главляют опытные специалисты. Про-
изводство развивается, и кадры растим
для себя сами. Проблема квалифика-
ции сотрудников решается путем само-
образования: посещаем тематические
семинары и тренинги, стараемся не
пропускать российские и международ-
ные полиграфические выставки. 
ГАРТ: Какие у вас планы по дальнейше-
му развитию?
А. Ю.: Серьезно думаем об изменении
системы управления производством.
Темпы развития предприятия диктуют
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Если производство
этикетки обеспечи-
вает стабильную за-
грузку типографии,
причем с минималь-
ными затратами на
допечатную подго-
товку и послепечат-

ную отделку, то 
с формулировкой
«неприбыльный
бизнес» можно 

и поспорить



свои условия. Стандартных схем ведь
не существует. Чтобы вести конкурент-
ную борьбу, постоянно занимаемся
изучением рынка, ищем новых партне-
ров, заказчиков, повышаем квалифи-
кацию персонала. Короче говоря, не
стоим на месте. Стремимся к лучшим
показателям и делаем все возможное
для достижения поставленных целей. 
ГАРТ: Андрей, этот номер ГАРТ посвя-
щен производству этикеток. У вас мно-
го таких заказов?
А. Ю.: Производство этикетки состав-
ляет примерно 30% в общем объеме
выпускаемой нами продукции.  
ГАРТ: Считается, что производство
этикеточной продукции — бизнес не
самый прибыльный.
А. Ю.: На Западе этикеточный рынок
формировался лет 50–60 назад, и на
сегодняшний момент это стабильный и
отлаженный механизм. В России же по-
требление этикеток в год на душу насе-
ления по сравнению с аналогичными
показателями в США и Англии в десять
раз ниже. Поэтому, я считаю, что в бли-
жайшие 10–15 лет будут наблюдаться
тенденции роста. Так что перспективы
очевидны. И потом, с чем сравнивать
прибыльность? Если производство эти-
кетки обеспечивает стабильную загруз-

ку типографии, причем с минимальны-
ми затратами на допечатную подготов-
ку и послепечатную отделку, то с фор-
мулировкой «неприбыльный» можно и
поспорить.
ГАРТ: Андрей, в заключение еще один
вопрос. В Москве идет активная подго-
товка к созданию некоего «Общест-
венного объединения коммерческих
типографий». Как Вы считаете, нужна
полиграфистам такая организация?
А. Ю.: Видимо, такая организация
нужна. Во всем мире полиграфические
услуги — один из самых успешных ви-
дов бизнеса. Эта отрасль приносит
миллиарды долларов в бюджеты раз-
витых стран. 

В последние годы у нас в стране на-
блюдается рост объема производства
печатной продукции — полиграфичес-
кий рынок начал стабилизироваться.
Организация, которая сможет пред-
ставлять наши интересы, в том числе и
на уровне правительства, безусловно,
нужна, она должна также, объединен-
ная единой целью, вывести российский
полиграфический бизнес на уровень
мировых стандартов. 

НОВИНКИ НА ВОСТОКЕ
В ведущем полиграфическом предпри-
ятии Дальнего Востока — ИПК «Даль-
пресс» — специалистами компании
«Гейдельберг СНГ» были введены в
эксплуатацию фальцевально-склеива-
ющая линия ЕСО 105 и линия для упа-
ковки продукции в термоусадочную
пленку фирмы KALLFASS — KC
8060/50. 

Фальцевально-склеивающая линия
ЕСО 105 позволяет производить упа-
ковку с тремя точками склейки и само-
складным дном, а также коробки с
двойной боковой линией проклейки.
Устройство оснащено специализиро-
ванными клеевыми головками для ра-
боты с термо- и «холодным» клеем,
что позволяет выпускать упаковку,
предназначенную для хранения в мо-
розильных камерах. 
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списке вакансий перечень
всех специальностей: начи-
ная от сторожей и уборщиц
и заканчивая руководителя-
ми отделов.

Москва — город безумно
«перегретый» по зарплатам.
Менталитет и отношение к
работе у москвичей зачас-
тую им не соответствует.
Нам, в первую очередь, не

хватает образованных и
опытных технологов. Их
просто нет. Приходят люди
устраиваться на работу с ко-
лоссальными амбициями и
такими же запросами, гово-
рят много слов, но когда де-
ло доходит до решения ре-
альных задач, у них ничего
не получается. 

Известно, что на качество
во флексографии очень вли-

В гибкой упаковке совсем
другая норма прибыли и
много конкурентов. Нам это
не интересно. 
ГАРТ: Но прибыльность эти-
кеточного бизнеса тоже сни-
жается.
Л. Р.: Да, маржа по сравне-
нию с 2001 г. сократилась
существенно. Растет стои-
мость самоклеящихся мате-
риалов, снижаются цены на
этикетки. Это тиски, в кото-
рых мы оказались. Точно так
же, как и коммерческие ти-
пографии, оснащенные оф-
сетными машинами.
ГАРТ: Есть впечатление, что
типографии сильно страда-
ют от выпускников МБА.
С одной стороны, эти люди
работают у поставщиков
оборудования и материа-
лов, с другой — у заказчиков
продукции. И их задача сни-
жение затрат...
Л. Р.: Вы правы, именно так
и получается. В Москве, по
крайней мере. Производи-
тели этикеток, конкурируя
друг с другом, «ужимаются»
очень сильно. А это не поз-
воляет нормально разви-
ваться, и нам в определен-
ный момент проще отка-
заться от малоприбыльных
заказов. Их печатают теперь
в других типографиях, стра-
дает качество и, на мой
взгляд, от этого заказчик
проигрывает больше, чем
экономит. 

ГАРТ: Существует много ви-
дов заказов, есть более вы-
годные, а есть, например,
термочеки...
Л. Р.: Мы занимаемся всеми
заказами. Я даже не могу се-
годня выделить какой-то
вид продукции, который со-
ставляет у нас основной
объем производства —  пе-
чатаем все. Раньше специа-
лизировались на этикетках
для пищевых продуктов. Се-
годня производим этикетки
для нефтяников, произво-
дителей бытовой химии, ко-
сметики и парфюмерии, для
пищевиков и пр. 

Прибыльность каждого
вида этикеток разная, объе-
мы тоже разные.

Термочеки как отдельный
бизнес, я думаю, не имеет
шансов на выживание. Рабо-
тать с маржой 5% нельзя.
Но мы их тоже печатаем, по-
тому что есть крупные про-
изводители пищевых про-
дуктов, которым термочеки
нужны в дополнение к более
дорогим рекламным этикет-
кам. Например, крупные
мясокомбинаты — наши
давние хорошие клиенты.
Мы просто должны полно-
стью обеспечить их потреб-
ности. Но отдельно зани-
маться продвижением этих
услуг мы не собираемся.
ГАРТ: Обычно, крупнейшие
заказчики этикетки делят
свои объемы между несколь-
кими производителями.
Л. Р.: Да, последние два–три
года ситуация складывается

именно так. Но от этого у
нас объем производства не
снижается. Уходит часть за-
казов одних клиентов, но
приходит часть других. 
ГАРТ: Термоусадочная эти-
кетка — все-таки ближе к
упаковке. Вы, кстати, поку-
пали для этого новую маши-
ну или использовали имею-
щиеся?
Л. Р.: Для производства
этой продукции мы дооснас-
тили одну из имеющихся
машин дополнительными
опциями. Хотя я считаю, что
от этикеточного рынка мы
не отошли, термоусадка —
все-таки этикетка, по край-
ней мере по названию. Мы
планируем приобрести до-
полнительное оборудова-
ние, которое позволит ре-
шать проблемы с производ-
ством такой продукции
более эффективно. 
ГАРТ: Пока еще большая
часть такой этикетки импор-
тируется из Европы…
Л. Р.: Да. Мы, кстати, часто
ездим в Европу учиться. По-
сещаем там этикеточные
производства, видим много
интересного, но не все нра-
вится. Не нравятся нам тем-
пы их производства. Мы за-
частую работаем намного
оперативнее, чем они. Это,
видимо, в традициях РАММ.

Первые узкорулонные
машины стали использовать-
ся на Западе в промышлен-
ном производстве этикеток
около 45 лет назад. Бизнес,
конечно, молодой по срав-
нению с коммерческой по-
лиграфией. Владельцы не-
мецких этикеточных типо-
графий рассказывают очень
интересные вещи. Очевид-
но, наш рынок сегодня соот-
ветствует ситуации начала
70-х гг. в Германии. Пробле-
ма у всех наших типогра-
фий — и этикеточных, и ком-
мерческих — кадры.  
ГАРТ: Но у вас-то коллектив
большой!
Л. Р.: У нас прекрасный кол-
лектив, более 300 сотрудни-
ков. Но мы продолжаем рас-
ти, есть кадровые агентства,
услугами которых пользуем-
ся. Практически постоянно в
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Москва — 
город безумно
«перегретый»
по зарплатам.
Нам в первую

очередь не хва-
тает образо-

ванных и опыт-
ных техноло-

гов. Их просто
нет. Приходят
люди устраи-

ваться на рабо-
ту, с колоссаль-
ными амбици-
ями и такими
же запросами,
говорят много
слов, но когда
дело доходит

до решения ре-
альных задач, 
у них ничего 

не получается

Леопольд РАММ
(Продолжение. Начало на с.1)



яет допечатная подготовка.
Казалось бы, чисто техниче-
ская проблема, но она
должна быть решена. А вли-
яние человеческого фактора
здесь очень велико. Если бы
я знал, уходя из медицины в
производство этикетки, во
что я, извините, влипну — не
пошел бы. Честно. Это очень
сложный бизнес, особенно с
точки зрения технологии. 
ГАРТ: Вы ведь работаете на
этом рынке очень давно? 
Л. Р.: Да, еще в августе
1992 г. в подвале 17-этаж-
ного жилого дома мы уста-
новили первую итальянскую
узкорулонную машину вы-
сокой печати. Она, кстати,
до сих пор работает в типо-
графии. Приехал предста-
витель фирмы, показал: вот
эта кнопка для включения
машины, а вот та — для вы-
ключения. Сказал «арриве-
дерчи» и уехал. Мы, кстати,
до сих пор с ним в дружес-
ких отношениях — он нам
очень помог при покупке
машины. Но тогда пришлось
мне во всем разбираться са-
мому, ведь в самом начале
в должности печатника,
упаковщика, экспедитора и
менеджера по продажам
был я. 
ГАРТ: Интересно, а что Вы в
те годы печатали?
Л. Р.: Не поверите: мы печа-
тали сухую этикетку. В те го-
ды потребителей самоклея-
щихся этикеток практически
не было. И, когда я приез-
жал к потенциальному кли-
енту с самоклейкой, он
спрашивал у меня, как нано-
сить на нее клей. 

А самым первым заказом
были билеты в Театр им. Ду-
рова. Рентабельность этого
заказа была где-то 1000%,
но вся семья потом несколь-
ко дней ножницами нареза-
ла рулоны на отдельные би-
леты. Я просто тогда еще не
знал, как настроить ламели
на определенную длину ре-
за. С цветоделением, кото-
рое я делал тогда в «Ком-
мерсанте», тоже была «це-
лая трагедия».

Вторым заказчиком стал
подмосковный производи-

тель горчицы, которому бы-
ли необходимы сухие эти-
кетки. Пришлось усовер-
шенствовать машину, сде-
лать устройство «полуавто-
матической подборки» го-
товой продукции — чтобы
она не разлеталась в разные
стороны, а собиралась в од-
ном месте лицом вверх.
Нельзя сказать, что все шло
без проблем, но рентабель-
ность продолжала оставать-
ся на очень высоком уровне.
Позже появились «продви-
нутые заказчики», которым
потребовались самоклея-
щиеся этикетки. Первым
стал «Кампомос», потом
«Черкизовский»... Объемы
заказов росли, число заказ-
чиков увеличивалось. Нам
пришлось под них подстра-
иваться и приобретать но-
вые машины. И вот что из
этого получилось.
ГАРТ: Сколько в Вашей ти-
пографии сегодня печатных
машин?
Л. Р.: Больше двадцати. Че-
тыре года назад мы занима-
лись «наращиванием муску-
лов» — покупали машины.
Теперь меняем приобретен-
ные тогда машины на новые.
Я считаю, что надо разви-
ваться планомерно и в соот-
ветствии с европейскими
стандартами. Так лучше, не
возникает болезнь роста. 

Прошло то время, когда
можно было что-то делать
«на коленке». Сейчас необ-
ходимо разбираться в тех-
нологиях, приобретать соот-
ветствующее оборудование
и понимать, какими заказа-
ми оно будет загружено. Не-
обдуманные шаги сегодня
могут оказаться очень бо-
лезненными. 

Я решил остановиться на
одном производителе узко-
рулонных машин — фирме
Gallus. Меня устраивает ка-
чество машин и сервис,
обеспечиваемый специалис-
тами Heidelberg. 
ГАРТ: Есть еще, видимо,
третий важный параметр —
цена?
Л. Р.: Есть, конечно, но все
знают, где можно найти бес-
платный сыр. Без нормаль-
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ного сервиса мы не можем работать. У
нас, конечно, есть в штате шесть инже-
неров, работаем-то мы круглосуточно.
Стараемся решать срочные проблемы
своими силами.
ГАРТ: Сегодня модно приобретать
универсальные машины со сменными
печатными секциями.
Л. Р.: Для производителя этикетки на
данном этапе очень важны технологи-
ческие возможности имеющегося обо-
рудования. Современные машины не
только могут обеспечить высокую опе-
ративность, сократить время перена-
ладки с тиража на тираж и повысить ка-
чество продукции, но позволяют суще-
ственно снизить влияние человеческо-
го фактора на результат печати. 

Что касается универсальных машин,
то у Gallus есть аналогичные модели.
Естественно, приобретают их под кон-
кретных заказчиков, которые предъяв-
ляют повышенные требования к качест-
ву этикетки, причем таких крупных
потребителей этикетки можно пересчи-
тать по пальцам. Мы, кстати, в ближай-
шее время установим две новые маши-
ны, на которых можно будет произво-
дить уникальную продукцию. Пока,
правда, я о них рассказывать не буду.
ГАРТ: Понятно. Производство само-
клеящихся этикеток вообще достаточ-
но закрытый, в каком-то смысле даже
засекреченный бизнес.
Л. Р.: Я бы так не сказал. Рынок откры-
тый, новый производитель этикеток
может выйти на него без особых про-
блем. Мы с «коллегами по цеху» (мне
очень нравится это выражение) все
друг друга знаем, встречаемся и нор-
мально общаемся. Но у каждого, ко-
нечно, есть свои секреты.
ГАРТ: Как Вы оцениваете перспективы
рынка самоклеящейся этикетки? 
Л. Р.: Нормальные перспективы. Прав-
да, когда поставщики говорят о
30–35% роста объема потребления на

рынке самоклеящихся материалов, мне
кажется, что это несколько завышено.
Я, конечно, не специалист по исследо-
ваниям рынка, но, согласитесь, наше
присутствие на нем очень существен-
ное. Мы покупаем три новые машины в
год и при этом у нас по росту самый хо-
роший был 1999 г. Причем оборот тог-
да вырос «всего» на 40% и потребле-
ние материалов — на столько же. 
ГАРТ: Есть другие оценки, в соответст-
вии с которыми рост самоклеящейся
бумаги в 2004 г. составил «всего»
18–20%. 
Л. Р.: Такая оценка, на мой взгляд,
очень близка к истине. Что касается са-
моклеящейся пленки, то там рост мог
быть немного больше. Скажем,
20–22%, но никак не 30%. Вообще, в
ближайшие годы по росту пленка будет
опережать бумагу.
ГАРТ: Кажется, у вас идет большое
строительство?
Л. Р.: Мы приобрели это здание еще в
1998 г., но постепенно проблема с пло-
щадями у нас встала очень остро. Это
«относительный центр» Москвы, Нага-
тинская пойма, и получить здесь разре-
шение на строительство очень тяжело.
Весь прошлый год мы занимались по-
лучением разрешения, оформлением
документов, проблемами с подводом
электроэнергии. И в этом году начали
стройку. 
ГАРТ: Производственные площади
увеличатся существенно?
Л. Р.: Всего получится 9 тыс. м2. Из них
около 5 тыс. м2 — производство, ос-
тальное — склады и офисная часть.
ГАРТ: Теперь есть куда развиваться
дальше?
Л. Р.: Да, планов много, но о них рас-
сказывать пока рано (смеется). 

СЕМИНАР ПО УФ-ПЕЧАТИ
В марте компания «ЯМ Интереншнл»
на базе «Центра Оперативной Поли-
графии» провела семинар «УФ-печать
и ее преимущества при производстве
рекламы, этикеток и упаковки». 

В последние годы наблюдается зна-
чительный интерес к технологии печа-
ти УФ-красками на листовых офсетных
машинах. Такая технология позволяет
запечатывать самые разные невпитыва-
ющие материалы (например, упаковку
из пластиков или этикетки из полимер-
ных материалов) и обеспечивает УФ-
лакирование в линию без использова-
ния дополнительных секций для нане-
сения праймера. Таким образом, со-
кращается время производства заказа,
повышается стойкость оттисков к исти-
ранию, а за счет того, что закрепление
красочного слоя в печатной машине
происходит моментально, нет нужды в
большом количестве складских поме-
щений. К тому же отпечатанная таким
образом продукция способна удовле-
творить требованиям самых взыска-
тельных заказчиков. 

Большой популярностью в послед-
нее время пользуются разнообразные
рекламные материалы на лентикуля-
рах со стереоэффектом. Возможность
комбинировать матовое и глянцевое
изображения открывает новые гори-
зонты для производства рекламной
продукции. Так, большой интерес вы-
звали полимерные материалы, пред-
ставленные «Центром полимеров».

Основной целью семинара было
предоставить наиболее полную ин-
формацию о перспективах и тенденци-
ях развития технологии УФ-печати, а
также особенностях технологии, обо-
рудования и материалах. Специально
для семинара была издана брошюра
«Техника и технология УФ-печати».

На семинаре выступили продукт-
специалист компании «ЯМ Интер-
нешнл» по оборудованию Komori
Д. Подобед и продукт-специалист по
расходным материалам Н. Друзьева.
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Большой интерес у участников се-
минара вызвало выступление директо-
ра типографии «Центр Оперативной
Полиграфии» А. Доронина, где уста-
новлена первая в России печатная ма-
шина Komori Lithrone 428+C для печа-
ти УФ-красками. Следует отметить, что
в типографии установлены и успешно
эксплуатируются еще две полуфор-
матные печатные машины Komori:
четырехкрасочная Lithrone 428 и двух-
красочная Sprint 228. Типография спе-
циализируется на печати высококаче-
ственной рекламной и журнальной
продукции.

Представители компании «Евро-
план», принявшие участие в семинаре,
рассказали возможностях покупки пе-
чатных машин в лизинг, о преимущест-
ве этой схемы по сравнению с кредит-
ной. Ведь компания «ЯМ Интернешнл»
предлагает клиентам гибкие финансо-
вые условия поставки оборудования и
сотрудничает с финансовыми компани-
ями. 

Сегодня офсетная УФ-печать инте-
ресует многих, что подтвердило боль-
шое количество присутствующих на
семинаре руководителей и специалис-
тов-технологов московских и регио-
нальных коммерческих типографий.

НОВОСТИ

рывание и перекос листов независимо
от скорости подборки и материала.
Десятилотковые башни могут соби-
раться в единую линию с возможнос-
тью подборки в обе стороны. Макси-
мальное число башен в одной ли-
нии — шесть (всего 60 лотков).

Четырехкареточная машина клее-
вого бесшвейного скрепления Horizon
BQ-460 надежна и высокопроизводи-
тельна: два оператора могут изготав-
ливать до 1000 книг/ч. Она оснащена
секцией фрезирования и торшониро-
вания, что позволяет работать как с
листами, так и тетрадями, а также осу-
ществлять скрепление блоков, содер-
жащих разнородную бумагу. Боковая
проклейка осуществляется специаль-
ными роликами и способствует фор-
мированию равномерного слоя клея
на корешке.

Повышение уровня автоматизации
достигается путем агрегатирования с
биндером триммера HT-70 и конвейе-
ра SL-40. Скрепленные и готовые к об-
резке книги подаются системой кон-
вейеров, укладываются в стопы по
одной, две, три или более. Перед по-
дачей в триммер корешки успевают
остыть, клей надежно фиксирует листы
и не пачкает ножи при подрезке.

ГОРИЗОНТЫ «ВОЯЖА»
Как сообщает компания «Апостроф
Принт», в типографии «Вояж» (Ново-
сибирск) запущены в эксплуатацию
листоподборочная машина VAC-100 и
машина КБС BQ-460. Листоподбока
укомплектована универсальным дву-
стапельным приемным столом ST-60, а
биндер — линией трехсторонней под-
резки готовой продукции на основе
триммера HT-70.

Высокопроизводительная листо-
подборочная машина с роторно-пнев-
матической системой подачи листов и
10 лотками VAC-100 оснащена ваку-
умными колесами для подачи бумаги.
Конструкция машины исключает отма-



КОНЦЕНТРАЦИЯ
МОЩНОСТЕЙ
Немецкий концерн MAN
Roland оптимизирует свое
производство, в 2004 г. он
перестал быть убыточным —
доход составил 3 млн евро.
Прибыль в секторе рулон-
ных машин увеличилась до
44 млн евро (в прошлом го-
ду было 30 млн евро), а убы-
точность листового произ-
водства удалось сократить
на 15 млн евро (по сравне-
нию с предыдущим годом),
и теперь она составляет 41
млн евро.

В 2005 г. MAN Roland
планирует улучшить ситуа-
цию в секторе листовой пе-
чати, внедряя программы
сокращения производствен-
ных расходов, что просто не-
обходимо, учитывая слож-
ную ситуацию в полиграфи-
ческой промышленности,
высокий курс евро и рост
цен на электроэнергию и

РЕКОРДНЫЙ ПРОБЕГ
В марте 2005 г. в московской
типографии «Экстра-Принт»
был установлен рекорд: на
машине Heidelberg Printmas-
ter QM46-2 был зафиксиро-
ван самый большой «про-
бег» — 90 млн отт. менее
чем за 3 года. На QM46-1 —
более 40 млн отт. Таким об-
разом, в сумме — 130 млн
оттисков! Это самый высо-
кий показатель не только для
России, но и для европейско-
го полиграфического рынка.
А на более новой машине,
QM46-2 (введена в эксплуа-
тацию в ноябре 2003 г.) сей-
час пробег составляет около
20 млн отт.

«Экстра-Принт» была со-
здана в 1996 г. на базе ве-
домственной типографии. В
определенный момент встал
вопрос о ее развитии, и в
2000 г. началось сотрудни-
чество с компанией «Гей-
дельберг СНГ». Результатом
этого стало приобретение
машин QM46-1 и QM46-2, а
позднее QM 46-2 и двух ре-
зальных машин — Polar 78ES
и Polar 78XS, а также ком-

НОВЫЙ ОТДЕЛ
В ГК «Дубль В» создан новый отдел, который будет зани-
маться продажей материалов для элитной упаковки и дина-
мично развивающейся области полиграфии — POS-матери-
алов. Идея изготовления элитной упаковки из бумажного
переплетного материала «Эфалин», а позднее из «Люкспа-
ка» возникла около 10 лет назад, сейчас для этого применя-
ются также и флокированные, синтетические и тканевые пе-
реплетные материалы   и пр. 

РАБОТА ПОД КОНТРОЛЕМ
Для улучшения обратной связи с клиентами компанией
«Ориентал Принт» совместно с производителем печатных
машин Yiying была начата программа технической поддерж-
ки оборудования, установленного у российских клиентов. В
конце 2004 г. была организована первая поездка по россий-
ским типографиям с целью мониторинга работающих ма-
шин. Наладчики Yiying, сервисные инженеры и специалисты
«Ориентал Принт» посетили типографии в Москве, Пензе,
Красноярске и Новочебоксарске. Машины были протестиро-
ваны, выполнены необходимые настройки, сделаны реко-
мендации по возникающим техническим и технологическим
проблемам. Замечания и наблюдения, сделанные в поездке,
будут учитываться при совершенствовании производства
машин Yiying. Предварительно сервисные инженеры «Ори-
ентал Принт» прошли углубленное обучение на заводе Yiy-
ing в Шанхае и получили сертификационные дипломы.
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плекса допечатного обору-
дования. 

Генеральный директор
«Экстра-Принт» М. Б. Ма-
ланов: «Печатные машины
Printmaster QM46 (ранее
Quickmaster 46) очень хо-
рошо вписались в формат
нашей работы: 60–70%
всех заказов — двухкрасоч-
ные. Наша производитель-
ность — 150 тыс. отт. за 24
часа! И вот менее чем за три
года работы на QM46-2 был
поставлен рекорд — 90 млн
отт. Тиражи в нашей типо-
графии от 5 тыс. до 400 тыс.
экз. Основную долю зака-
зов составляют брошюры —
информационно-справоч-
ные материалы. Самый
большой объем работ вы-
полняется на Printmaster
QM46-2. 

Если говорить о планах
на будущее — мы хотим
развиваться и дальше. В ап-
реле 2005 г. у нас будет ус-
тановлен Heidelberg
GTO52-4. Но и на этом мы
не хотели бы останавли-
ваться. Кто знает, может
быть, впереди нас ждут но-
вые рекорды!»

Генеральный директор
компании «Гейдельберг
СНГ» В. Бабаев отметил, что
их оборудование помогает
типографиям не только раз-
виваться, но даже устанав-
ливать рекорды: «Главное —
не надо останавливаться на
достигнутом. «Экстра-
Принт» доказала, что нет ни-
чего невозможного!»

сталь. Пакет этих программ
призван в значительной сте-
пени сократить производст-
венные расходы, увеличить
производительность и гиб-
кость производства, что, в
свою очередь, повысит кон-
курентоспособность листо-
вых машин MAN Roland на
рынке.

Завод в Гейзенхайме
временно будет закрыт,
сборку машин перенесут на
завод в Офенбах, там же
будет работать и часть пер-
сонала из Гейзенхайма. За-
крытие завода проходит на
фоне сокращения объема
производства, начавшегося
в августе прошлого года из-
за низкого спроса на рынке,
что и заставило концерн со-
кратить количество работ-
ников. 

Принимаемые меры не
повлияют на объемы произ-
водства и номенклатуру
оборудования.



рии. Компания Merck пред-
ставила новые решения по
использованию различных
пигментов  при создании
упаковки.

От Huber Group  высту-
пил М. Кайнерт, который
рассказал о красках и мате-
риалах для печати этикеток,
а также о предъявляемых к
ним требованиях, и привел
краткий обзор красок, им
отвечающим. Говорилось о
дисперсионных лаках, их
особенностях применитель-
но к печати этикеток, а так-
же о возможных интерес-
ных эффектах, которые
можно получить, используя
лаки в сочетании с пигмен-
тами Merck. 

Последняя часть доклада
была посвящена технологии
Metal FX, с помощью кото-
рой  можно имитировать го-
лограммы, 3D-эффекты, а
также создавать различные
технологии защиты ценных
бумаг. Очень интересная
технология, надеемся, она
окажется востребованной. 

шую точность совмещения
красок на материалах ABL и
PBL. Применение высокой
печати и УФ-красок обуслав-
ливают высокую четкость и
контраст изображения, а
также отсутствие на оттис-
ках полиграфических де-
фектов при линиатуре до
175–200 lpi и скорости печа-
ти до 100 м/мин.

На презентации участни-
ки проекта выразили уве-
ренность в том, что установ-
ка новой специализирован-
ной машины Ko-Pack Tube
Laminate Press 250 позволит
копании «Пешта» занять ли-
дирующее положение на
российском рынке печати по
тубному ламинату.
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НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ
Создание этикетки и упа-
ковки требует слаженной
работы дизайнеров, типо-
графий, а также производи-
телей материалов. В рамках
выставки «Этикетка 2005»
прошел семинар, организа-
торами которого стали про-
изводитель бумаг Brigl &
Bergmeister  GmbH, произво-
дитель красок и лаков Huber
Group, производитель раз-
личных пигментов Merck, а
также Mildberry — междуна-
родное агентство, специа-
лизирующееся на брэндинге
и дизайне. 

В ходе семинара прези-
дент агентства Mildberry О.
Бериев рассказал об инстру-
ментах создания успешных
брендов и важности техно-
логической составляющей.
Специалисты компании Brigl
& Bergmeister GmbH  расска-
зали о значимости исходно-
го материала при печати
этикеток и продемонстри-
ровали возможности совре-
менной этикеточной индуст-

www.hgs.ru
117292, Россия, Москва, улица Дм. Ульянова, 6. 
Телефон: (095) 737 6270, 737 6272, факс: (095) 125 2240
199034, Россия Санкт-Петербург, 9-я линия Васильевского острова, 12.
Телефон: (812) 328 0248, факс: (812) 323 2528
220034, Беларусь, Минск, ул. Чапаева, д. 5. Телефон: (375172) 36 4912, факс: (375172) 170054

• Разделение пачек и обандероливание MaxiPack
•  Технология высечки с противоштампом
• Модульная концепция
•  Устройство загрузки полос
•  Устройство поперечной резки полос
• Подключение к резальной машине on-line

Atlas — непревзойденная точность высечки

Atlas DG-18.M
Atlas D-18.M
Atlas 110
Atlas 115

Atlas 120
Atlas 125
Atlas 140
Atlas 200

В ШЕСТЬ КРАСОК 
ПО ТУБЕ
В ижевской типографии
«Пешта» специалистами
компаний «ЯМ Интер-
нешнл» и Ко-Раск Interna-
tional была установлена пер-
вая в России машина Ко-Раск
Tube Laminate Press 250 —
шестикрасочная рулонная
машина высокой печати,
предназначенная для печати
по тубному ламинату с ши-
риной материала до 250 мм.

В ней установлено шесть
красочных секций высокой
печати УФ-красками плюс
флексографская секция ла-
кирования. Машина имеет
планетарное построение,
что обеспечивает высочай-



приносить доход владельцу, но воз-
можности ее значительно ограничены в
сравнении с требованиями рынка. 

Российский рынок заказов на само-
клеящиеся этикетки уже сложился, и
пытаться упростить его — задача не из
легких. Порог выхода на этот рынок
достаточно высок, и уже существуют
определенные стандарты на продук-
цию и свои «правила игры».
ГАРТ: Но есть же и такие (не самые
сложные) виды продукции, как этикет-
ки на термочувствительной бумаге,
рынок которых развивается сегодня
очень высокими темпами?
А. Ч.: Не спорю, есть такие сегменты,
но уровень прибыльности в них совсем
иной. Абсолютно верно, что выпуская
массовую простую продукцию, можно
окупить узкорулонную машину, но это
тоже непросто — плотность машин на
единицу такой продукции очень высо-
ка. Мы все-таки говорим о зарабатыва-
нии денег, а не о полиграфии как само-
цели. Грубо говоря, можно ехать на са-
мокате, а можно на автомобиле. 

Когда мы говорим о выборе печат-
ной машины (которая на годы станет
основным средством производства),
мы почему-то не вспоминаем о том,
как выбирали для себя авто на ближай-
шие два–три года: «что-то окна без
стеклоподъемников и «кондишн» ка-
кой-то убогий…» Если серьезный кли-
ент хочет создать производство само-
клеящейся этикетки, которое будет ра-
ботать на рынке не год, не два, а десять
лет, то он и оборудование выбирает со-
ответствующее. Можно, конечно, про-
работать на рынке два–три года, поло-
жить в карман некоторую сумму и
закончить с этим бизнесом, а оборудо-
вание сдать в металлолом.

Правда, сегодня на рынке самокле-
ящихся этикеток ситуация уже не такая
хорошая, как была пять лет назад —
«просто так» заказчик деньги не от-
даст, надо суметь их заработать. Есть
заказчики, которым нужны только вы-
сококачественные этикетки, многих
очень волнует проблема подделки
продукции, у большинства есть свои
специфичные требования и т. п. Типо-
графиям, которые с ними работают,
необходимы совсем другие машины.
Причем они должны обеспечивать про-
изводство готовой этикетки в линию, то
есть с максимальной эффективностью. 
ГАРТ: Но ведь такую продукцию мож-
но делать не только в линию?
А. Ч.: Производство аналогичной про-
дукции на нескольких машинах эконо-
мически неэффективно. Мы предлага-
ем универсальные машины, которые

могут обслуживать два оператора.
Причем их производительность очень
высока даже при использовании сек-
ций трафаретной печати и выполнении
отделочных операций в линию. 

Есть типографии, где установлены
три узкорулонные машины, на которых
можно сделать определенный продукт.
При наличии универсальной машины
повышается не только оперативность
производства: необходимо меньше
персонала, нужны меньшие площади,
нет отходов на приладки, ну и общая
производительность выше.

Если же рассмотреть такой заказ с
применением узкорулонной машины
MО-3300, то добавятся еще несколько
конкурентных преимуществ. Эта мо-
дель машины представляет собой не-
кий набор базовых платформ и ком-
плект заменяемых блоков (печатных
секций), которые могут устанавливать-
ся в любом порядке на посадочные ме-
ста в станине. Машину можно укомп-
лектовать различными наборами таких
секций, включая офсетную, флексо-
графскую, трафаретную и глубокую пе-
чать, а также секции для тиснения
фольгой. 
ГАРТ: Если есть офсетная печать, нуж-
ны еще и другие виды?
А. Ч.: Каждый вид печати обладает
своими особенностями, которые нуж-
но грамотно использовать. Трафарет-
ная печать необходима для печати
насыщенных плашек и рельефных изо-
бражений, глубокая печать может
обеспечить максимальное качество,
офсет — дешевизну печатных форм,
флексо — максимальную простоту и
скорость, ну и т. д. Кстати, есть ряд за-
казов (их становится все больше), где
главное требование к производителю
этикеток — наличие определенных
способов запечатки и отделки матери-
ала. Сможете соответствовать — полу-
чите заказ. Нет — извините.
ГАРТ: То есть, если раньше крупная уз-
корулонная типография вынуждена
была покупать специализированную
машину под производство определен-
ного вида продукции, теперь, имея та-
кие возможности, она может «со-
брать» специализированную машину
под конкретный заказ?
А. Ч.: Да, именно так. А отпечатав его,
изменить конфигурацию машины под
следующий заказ. Причем есть воз-
можность придумывать и печатать уни-
кальную продукцию за один прогон. Ну
и, конечно же, плюс, если Вы придума-
ли свой, неповторимый технологичес-
кий прием, который позволит или уде-
шевить Вашу продукцию, или сделать
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Антон 
ЧАЗОВ
«Итрако»

Ведущий менеджер

(СПб)

ГАРТ: Антон, как Вы оцениваете пер-
спективы продаж узкорулонных офсет-
ных машин на российском рынке? Сей-
час это только единичные продажи?
А. Ч.: Перспективы этого бизнеса хо-
рошие, несмотря на то, что количество
продаваемых машин сократилось и
рынок разделился в соответствии с ви-
дами продукции: есть заказы малень-
кие и есть не очень, есть требователь-
ные клиенты и не очень, сложные и
простые заказы… В соответствии с
этим и покупают машины и отделоч-
ные модули: от простых машин за
300 тыс. долл. до сверхдорогих линий
для комбинированной печати стоимо-
стью более 2 млн евро. 

Если лет пять назад продать узкору-
лонную машину за 700 тыс. евро счи-
талось для поставщика оборудования
большим успехом, сегодня, отнюдь,
это не самая дорогая конфигурация.
Клиент, который хочет приобрести со-
временную шести-, семикрасочную
машину со всеми необходимыми оп-
циями на базе нашей «топ-модели»
Nilpeter МО-3300, должен быть готов
заплатить за нее минимум полтора
миллиона евро. Конечно, можно найти
комплекс оборудования, цена на кото-
рый будет значительно ниже, но мы не
зря называем эту модель «флагма-
ном» машин Nilpeter: tt цена оправда-
на и адекватна.
ГАРТ: Интересно, это требования кли-
ентов изменились или машины подо-
рожали?
А. Ч.: Цены остались прежними, изме-
нился набор опций, которые сегодня
необходимы, чтобы удовлетворить но-
вые требования заказчиков самоклея-
щихся этикеток. Кроме того, типогра-
фии начали задумываться о снижении
себестоимости производства, и, как
следствие, об увеличении производи-
тельности. 
ГАРТ: Неужели машины среднего
класса не продаются?
А. Ч.: У нас есть и запросы, и предло-
жения по таким машинам, но на сего-
дняшний день это не самый прибыль-
ный бизнес. Такая машина будет сто-
ить 400–500 тыс. евро и, несомненно,



ее технически максимально сложной
для повтора.
ГАРТ: Видимо, такая машина — удо-
вольствие недешевое. А реальные ус-
тановки таких устройств уже есть?
А. Ч.: Да, две машины в России и еще
одна — на Украине. Стоимость универ-
сального комплекта в зависимости от
количества разных печатных секций со-
ставляет 2–2,5 млн евро. Хотелось,
кстати, отметить, что украинский ры-
нок развивается активнее — там боль-
ше интересных заказчиков продукции,
и их претензии и ожидания достаточно
высоки. 
ГАРТ: Сегодня, видимо, очень высокая
конкуренция между поставщиками
оборудования?
А. Ч.: Если говорить о всех машинах,
которые предлагаются сегодня на рын-
ке, их количество, несомненно, боль-
ше, чем раньше. СНГ — очень привле-
кательный рынок сбыта для всех
поставщиков: постоянное развитие
спроса, увеличение потребления, рост
доходов населения. Если говорить о
конкуренции, все не так просто — есть
тендеры, в которых мы конкурируем:
какие-то выигрываем, какие-то проиг-
рываем, в каких-то просто не участву-
ем. Предложений по недорогим маши-

нам на рынке немало. Но аналогов
Nilpeter МО-3300 у конкурентов нет.
ГАРТ: А сколько всего на сегодняшний
день установлено узкорулонных машин
в России? Несколько лет назад количе-
ство типографий оценивалось еще в
100–120.
А. Ч.: По информации из источников,
«близких к осведомленным», сегодня в
странах СНГ установлено около 500 уз-
корулонных машин, если считать начи-
ная с совсем простых шириной 10 см и
заканчивая машинами с шириной запе-
чатываемого материала до 50 см. В год
завозится 15–20 узкорулонных машин.
Однако не все из проданных машин ра-
ботают, я, например, видел несколько
машин в состоянии «недосборки». Да и
загрузка у всех типографий разная.
Она зависит от желания и умения ра-
ботать, возможностей отдела продаж
загрузить производство, региона и пр.
Но я думаю, рынок будет развиваться.
ГАРТ: Среди узкорулонных типогра-
фий есть те, кто увеличивает свои
мощности, и те, кто только выходит на
рынок. Среди ваших клиентов, видимо,
больше первых?
А. Ч.: Есть и типографии, увеличиваю-
щие свои производственные мощнос-
ти, заменяющие оборудование, а есть и

те, которые покупают свою первую уз-
корулонную машину, а до этого зани-
мались, например, офсетной печатью
этикеток. 

Интерес к новым технологиями
большой. К нам приезжают специалис-
ты из разных типографий, иногда даже
из тех, где нет нашего оборудования.
Просят рассказать, что нового появи-
лось в отрасли: «Расскажи, а я поду-
маю, как это можно применить на
практике в своей типографии». Люди
хотят работать на этом рынке, старают-
ся найти новые сегменты, новые пер-
спективы развития. Особенно те, кто
работает на рынке дорогих этикеток,
например, водочных. Их интересуют
все новинки — неважно, будут это но-
вые встраиваемые в машину устройст-
ва или нестандартные расходные мате-
риалы.
ГАРТ: В узкорулонной печати все уже
решено с приходом на рынок ваших
универсальных машин?
А. Ч.: Я бы так не сказал. Многие про-
блемы решены, но периодически появ-
ляются заказчики со специфическими
требованиями, в этих случаях мы стро-
им машину «с листа» — от необходи-
мой этикетки или идеи. 
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ГАРТ: Михаил, расскажите
об изменениях, которые
произошли с Muller Martini в
нашей стране за последнее
время.
М. М.: Раньше работа осу-
ществлялась через Австрию,
теперь филиал подчиняется
непосредственно концерну
в Швейцарии. Это связано с
тем, что Muller Martini рас-
сматривает российский ры-
нок как один из очень пер-
спективных. 
ГАРТ: У Вас, наверное, гран-
диозные планы?
М. М.: Мы хотим изменить
сложившуюся ранее ситуа-
цию. Чтобы не было таких
типографий, которые на
страницах ГАРТа говорили
бы, что не слышали о том,
что в России есть филиал
Muller Martini. 

На сегодня у нас два офи-
са: в Москве и СПб. Пока
этого достаточно. Со време-
нем, возможно, мы откроем
еще один — в Новосибир-
ске. Мы мобильны и готовы
ездить по стране. Будем
предлагать оптимальные ре-
шения для удовлетворения
потребностей клиентов. Так-
же мы осуществляем по-
ставки запчастей, занимаем-
ся обслуживанием оборудо-
вания. На сегодня у нас в
сервисной службе три спе-
циалиста, и в этом году мы
планируем ее расширение. 
ГАРТ: Muller Martini — круп-
нейший в мире производи-
тель отделочного оборудо-
вания?
М. М.: Да. У нас есть пред-
ложения в четырех сегмен-

тах: линии ВШРА, машины и
линии для бесшвейного
скрепления книжных бло-
ков, оборудование для про-
изводства книг в твердом
переплете, а также решения
для послепечатной обработ-
ки газетной продукции,
включая транспортировку,
сортировку, вкладку.

Исторически так сложи-
лось, что для журнальных
производств тогда еще в
СССР закупалось оборудо-
вание Muller Martini, для
книжных — нашего конку-
рента — фирмы Kolbus, а
для газетных — другого кон-
курента — компании Ferag.  
ГАРТ: ВШРА и КБС от Muller
Martini очень распростране-
ны в России…
В. З.: На самом деле, у
Muller Martini также одни из
лучших систем для произ-
водства книг в твердом пе-
реплете. Эти линии пред-
назначены для крупных
книжных производств.
ГАРТ: Все оборудование
только для крупных пред-
приятий?
В. З.: Нет, конечно. Для
средних и небольших типо-
графий мы предлагаем
сравнительно недорогие
ВШРА стоимостью менее
200 тыс. долл. Есть и не
очень дорогие машины бес-
швейного скрепления, на-
пример, AmigoPlus в стан-
дартной конфигурации сто-
ит около 80 тыс. долл.
ГАРТ: Основные конкуренты
на рынке оборудования для
небольших типографий —
китайские производители?

В. З.: Да, они скопировали
наши модели предыдущего
поколения. Но просто хоро-
шо скопировать мало — на-
до добиться аналогичного
качества и надежности, а
этого они сделать не смогли.
Muller Martini занимается
производством послепечат-
ного оборудования уже бо-
лее 50 лет. Представляете,
какой опыт имеют наши кон-
структоры и технологи?

Кстати, у Muller Martini
собственное литейное про-
изводство. На заводе уста-
новлены автоматические об-
рабатывающие центры. На
ночь в такой центр загружа-
ют десяток станин, а утром
они уже готовы — автомат
без участия человека об-
рабатывает их с самой высо-
кой точностью. Без преуве-
личения можно сказать, что
так достигается «настоящее
швейцарское качество».
ГАРТ: Кажется, Muller Marti-
ni производит еще и узкору-
лонные печатные машины? 
В. З.: Да, это пятое направ-
ление концерна. Наши ма-
шины можно использовать
для печати самых разных
этикеток на самоклеящихся
материалах, включая спец-
продукцию, в том числе ре-
гиональные акцизные мар-
ки. Кроме того, машины мо-
гут применяться для печати
как гибкой, так и картонной
упаковки (максимальная
плотность запечатываемого
картона — 350 г/м2).
ГАРТ: А какие способы печа-
ти используются? 
В. З.: Офсетная, флексо-
графская, высокая и трафа-
ретная печать. А также раз-
личные флексографские
лакировальные секции. В мо-
дели Concepta используются
сменные печатные аппараты:
можно самостоятельно со-
брать необходимую конфи-
гурацию. Для печати УФ-кра-
сками машина комплектует-
ся сушками, которые можно
установить после любой пе-
чатной секции. Максималь-
ная ширина запечатываемо-
го материала — 520 мм,
максимальная скорость —
365 м/мин. 

Alprinta — машина ново-
го поколения с шириной за-
печатываемого материала
до 740 мм и скоростью пе-
чати — до 365 м/мин. Спе-
циальные конфигурации
могут работать на скорости
450 м/мин. В этих машинах
используется развитый кра-
сочный аппарат с 16 валика-
ми, из которых 4 накатных.
Качество печати очень вы-
сокое. Кроме печатных сек-
ций, машины имеют боль-
шое количество опций по-
слепечатной обработки,
в к л ю ч а я п р и п р е с с о в к у
фольги, высечку, надсечку,
разрезку и пр. 
ГАРТ: Сейчас, кстати, самый
модный способ печати —
трафаретный. 
В. З.: У наших машин есть и
эта опция. Она, правда, су-
щественно замедляет про-
цесс печати. Кроме того,
есть опции цифровой печа-
ти, которые позволяют печа-
тать персонализированную
продукцию. Еще одним при-
менением таких машин яв-
ляется печать всевозмож-
ных бланков и формуляров
для банков и страховых
компаний. В России этот
бизнес пока не очень развит,
но у него, я надеюсь, хоро-
шие перспективы. 
ГАРТ: А печать авиабиле-
тов? 
В. З.: Для этой цели у нас
есть печатные машины спе-
циальных конфигураций со
всем необходимым отде-
лочным оборудованием.
Машина печатает билеты и
наносит карбоновый слой.
Еще одна линия — колла-
тор — обеспечивает сборку
готовых билетов и их персо-
нализацию. 
ГАРТ: Стоят такие линии,
видимо, недешево? 
В. З.: Они стоят разумно
для такого продукта. Но,
понимая, что оборудование
у нас не самое дешевое, мы
заключили соглашение с ли-
зинговой компанией «Дой-
че Лизинг Восток». У нее бо-
лее выгодные (на фоне дру-
гих лизинговых компаний)
условия. 
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ПЕЧАТНЫЕ МАШИНЫ

НОВЫЙ СТАНДАРТ

Рулонные печатные машины Alprinta с шири-
ной материала до 740 мм и производительно-
стью до 450 м/мин устанавливают новый
стандарт для печати этикеточной продукции
(включая специальную), упаковки,  непрерыв-
ных формуляров, а также материалов 
для прямой почтовой рассылки
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129223, МОСКВА,

УЛ. СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННАЯ,

ВВЦ, ПАВИЛЬОН 101
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ГАРТ: Леонид, скажите, оф-
сетное оборудование для
печати этикеток все еще
пользуется спросом на рос-
сийском рынке или все уже
всё купили?
Л. Г.: Машины, конечно,
спросом пользуются. Рынок
этикетки очень большой, и
«ЯМ Интернешнл» предла-
гает оборудование для про-
изводства разных видов эти-
кеток. 

Если говорить о листовых
машинах, то их потенциаль-
ные покупатели в России
есть. У них свои специфичес-
кие требования: оборудова-
ние должно работать надеж-
но и стабильно при очень вы-
сокой загрузке. Сегодня для
печати сухой этикетки необ-
ходимы листовые полуфор-
матные пяти-, шестикрасоч-
ные машины с секцией лаки-
рования. Машины Komori
для этого подходят как нель-
зя лучше. На них, например,
работает один из крупней-
ших производителей сухой
этикетки — новосибирская
типография «Форт-Пресс».
ГАРТ: Андрей, а как дела на
рынке узкорулонных машин
для печати этикеток?
А. Д.: Можно отметить ста-
бильное повышение интере-
са к машинам для печати
УФ-отверждаемыми краска-
ми, а также к машинам, спо-
собным запечатывать широ-
кий спектр материалов. Мы
предлагаем клиентам ма-
шины планетарного типа
для печати УФ-красками. На
наш взгляд, такое оборудо-
вание полностью удовлетво-

ряет требованиям рынка.
Если говорить о российском
рынке в целом, он уже насы-
щен машинами для печати
самоклеящейся этикетки,
тем не менее машины Ko-
Pack все-таки востребованы. 

В ближайшем будущем
мы считаем наиболее
перспективными машины,
предназначенные для произ-
водства многослойных ком-
позиционных и защитных са-
моклеящихся этикеток. Ин-
терес к ним высок, так как
многие производители алко-
гольной продукции и быто-
вой химии заинтересованы в
использовании защитной ли-
бо раскладывающейся эти-
кетки на своей продукции. 

У Ko-Pack есть оборудо-
вание для выпуска такой
продукции: два материала
параллельно запечатывают-
ся на двух многокрасочных
печатных станциях одной
машины, а затем на ней же
склеиваются, после чего вы-
полняется отделка «в ли-
нию». Один из вариантов
подобной этикетки — book-
let label (раскладывающаяся
многослойная этикетка) —
был запатентован Ko-Pack. В
Европе такие этикетки очень
распространены и уже давно
используются во многих от-
раслях. 

Помимо очевидных при-
менений таких этикеток в
фармацевтике, бытовой хи-
мии и т. д., есть и нетиповые
варианты, например, мно-
гие отели используют таб-
личку, которая вешается на
дверную ручку с расклады-

вающимся буклетиком в се-
редине. 

На машинах Ko-Pack
можно выпускать и много-
слойные защитные этикетки,
которые используются для
алкогольной продукции, на-
пример, Parliament. Такие
этикетки обеспечивают до-
полнительный уровень за-
щиты от фальсификации и,
безусловно, улучшают внеш-
ний вид продукта.  
ГАРТ: А простые машины в
России продаются?
А. Д.: Простые машины из
нашей линейки — да, конеч-
но. Мы в этом году уже за-
ключили два контракта на
поставку машин высокой пе-
чати Ko-Pack для производ-
ства самоклеящихся этике-
ток. Правда, совсем уж
«простыми» я бы такие ма-
шины называть не стал. 
ГАРТ: В отличие от конку-
рентов машины Ko-Pack
имеют планетарное постро-
ение…
А. Д.: Совершенно верно,
такая схема обеспечивает
идеальное совмещение кра-
сок и возможность печатать
на самых разных материа-
лах при высоких скоростях и
минимуме брака. Даже тон-
кие пленки не деформиру-
ются. 

В машинах Ko-Pack ис-
пользуется либо высокая, ли-
бо флексографская печать.
Центральный печатный ци-
линдр высокой печати — ме-
таллический со специальным
полимерным покрытием,
флексографской — стальной
с жидкостным термостатиро-
ванием. 

На один печатный ци-
линдр можно установить до
шести, а в некоторых ком-
плектациях и до восьми
красочных секций. Конфигу-
рация машины может вклю-
чать до двух печатных моду-
лей, каждый из которых мо-
жет быть как планетарного,
так и, по желанию заказчика,
ярусного типа и отдельные
автоматизированные секции
трафаретной печати. Естест-
венно, в машине есть все не-
обходимое для послепечат-
ной обработки продукции.

ГАРТ: А почему высокая и
флексографская печать?
А. Д.: Высокая печать обес-
печивает более высокое ка-
чество, позволяет уверенно
печатать высоколиниатур-
ные работы с хорошей про-
работкой полутонов и мини-
мальным растискиванием
благодаря более высокой
жесткости и меньшей тол-
щине форм.  Она применя-
ется в основном для печати
этикетки или специальных
видов продукции, таких как
тубный ламинат и т. д. 

Флексография — более
универсальна и интересна
для печати гибкой упаковки.
Мы предлагаем нашим кли-
ентам выбор. Кстати, на вы-
ставке InterPack 2005, кото-
рая пройдет в апреле в Гер-
мании, на стенде Ko-Pack
будут продемонстрированы
новейшие флексографские
машины Ko-Pack. 
ГАРТ: А в России?
А. Д.: В компании «Атлантис
Пак» работает пять 12-кра-
сочных флексографских ма-
шин Ko-Pack для печати на
колбасных оболочках, не-
давно мы установили маши-
ны высокой печати для печа-
ти тубного ламината и для
печати этикетки.
ГАРТ: Для печати на колбас-
ных оболочках нужны имен-
но специализированные ма-
шины?
А. Д.: Да, полиамидный ру-
кав — капризный материал.
Он легко деформируется
при натяжении и нагреве.
Мы предлагаем машину,
которая обеспечит высокую
точность совмещения кра-
сок на оттиске, отсутствие
полиграфических дефектов
и идеальное совмещение
между лицом и оборотом. 

Для этого машина имеет
планетарное построение и
соответствующие опции —
специальные  системы рав-
нения и натяжения материа-
ла, коронной обработки, сис-
темы безостановочной пода-
чи и приемки материала
(non-stop), системы автома-
тической приводки между
лицом и оборотом, термо-
статирование, охлаждение и
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т. д. Ну и, само собой, важнейшим до-
стоинством наших машин является то,
что мы предлагаем возможность печати
на полиамидном рукаве УФ-отверждае-
мыми красками катионного типа, что
позволяет в сравнении с классической
технологией повысить и качество, и ско-
рость работы. Опыт «Атлантис-Пак» —
лидера рынка колбасной оболочки —
еще одно подтверждение этих слов.

Другой не менее проблемный мате-
риал — тубный ламинат. Для печати на
нем Ko-Pack делает уникальную маши-
ну, оснащенную дополнительными уст-
ройствами для разглаживания и пред-
варительного растягивания материала
и обеспечения его равномерного и чет-
ко заданного на каждом участке натя-
жения. Плюс специальные системы
сушки и резки материала, две или
более станции намотки. Помимо на-
мотки, размотки и устройства разгла-
живания материала, некоторые валы в
тракте проводки полотна приводятся
индивидуальными сервоприводами.  
ГАРТ: И в России есть продажи?
А. Д.: Да, конечно, мы установили
такую машину в ижевской типографии
«Пешта». Они раньше печатали на туб-
ном ламинате на машине в комплекта-
ции, не специализированной для этого,
теперь приобрели у нас Ko-Pack Tube
Laminate Press и очень довольны полу-
ченным результатом. 
ГАРТ: Леонид, «ЯМ Интернешнл»
предлагает еще и рулонные машины
Komori-Chambon, расскажите о них.
Л. Г.: Это линии для производства эти-
кетки и упаковки в очень больших объ-

емах. Если говорить об упаковке — это
машины глубокой печати, в первую
очередь предназначенные для произ-
водства сигаретных пачек. Но на них
также можно печатать и сухую этикет-
ку. Правда, в час такая машина может
произвести более 500 тыс. этикеток.
Представьте себе, с какими заказчика-
ми надо работать, чтобы ее загрузить! 
ГАРТ: А что получается на выходе?
Л. Г.: Komori-Chambon предлагает ма-
шины с устройством разрезки полотна
на отдельные этикетки прямоугольной
формы, кольеретки же потом необхо-
димо вырубать отдельно. Также воз-
можна поставка автономной машины
для резки прямоугольных этикеток из
предварительно запечатанных рулонов.
ГАРТ: Видимо, для нормального про-
изводства необходимы две машины и
инвестиции в 10 млн евро?
Л. Г.: Если исходить только из того, что
хочется обеспечить надежность, для
этого две машины не нужны. Достаточ-
но одной. Это тяжелое и надежное
оборудование, которое работает де-
сятки лет и не ломается. Цена машины
для производства этикетки в зависи-
мости от ее конфигурации составляет
2,5–3,5 млн евро. Но самое главное, на
мой взгляд, — заказы, которыми такую
машину надо загрузить. 

Кстати, у нас есть еще одно направ-
ление — линии офсетной печати на ла-
минированном картоне для производ-
ства упаковки жидких продуктов. Мы
видим большой интерес к таким маши-
нам в России.
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CTP ДЛЯ ЭЛИТНОЙ ПЕЧАТИ
ГК «Нисса» установила термальное
CtP-устройство Creo Trendsetter 400
Quantum в московской типографии
«Принт-класс», специализирующейся
на выпуске рекламной продукции вы-
сокого качества. В числе клиентов
предприятия — российские представи-
тельства крупнейших рекламных и
маркетинговых агентств, таких как
Young&Rubicam и Rapp&Collins World-
wide, а также российские банки «Сити-
банк» и «Русский Стандарт».

Система CtP установлена on-line с
проявочным процессором и устройст-
вом автоматической приемки обрабо-
танных пластин. Модель имеет термо-
головку Quantum, реализующую такие
уникальные технологии Creo как
сверхжесткая квадратная точка
SquareSpot, стохастическое растриро-
вание второго порядка Staccato 20,
температурная компенсация.

Технология стохастического растри-
рования Staccato, специально разрабо-
танная и оптимизированная Creo для
использования в CtP-устройствах, пре-
дупреждает появление растрового му-
ара, обеспечивает стабильность цвета
на протяжении всего тиража, обладает
большей устойчивостью и более широ-
ким допуском к проблемам несовме-
щения при печати. Благодаря техноло-
гиям Creo, печать Staccato 20 не слож-
нее печати традиционных растров.

Всего через неделю после запуска
оборудования с применением этой
технологии был отпечатан первый ти-
раж корпоративной продукции «Сити-
банка». Издание было отпечатано ре-
гулярным растром с линиатурой 175
lpi, однако его обложку выполнили с
применением Staccato 20. Итог, види-
мый невооруженным взглядом, уже в
конце месяца смогут оценить клиенты
«Ситибанка».



«ЭТИКЕТКА/LABELSHOW 2005»
Видимо, времена «шоу» прошли. В
этом году получилась, мягко говоря,
рядовая выставка. Совсем не похожая
на  «Этикетку» проходившую несколь-
ко лет назад. Большинство поставщи-
ков оборудования для производства
этикетки выставку проигнорировали.
Выделялся, конечно, стенд «Итра-
ко» — самого стабильного участника
этой выставки. Но и на нем не было
привычной «длинннннной» узкорулон-
ной машины. Вообще, павильоны 4.1 и
4.2 оборудованием для печати этике-
ток не изобиловали. Похоже, главными
участниками выставки стали произво-
дители этикеток — узкорулонные и оф-
сетные типографии, а также поставщи-
ки самоклеящихся материалов. Это

вполне логично. Множество продав-
цов принтеров для печати на термоче-
ках. Были и поставщики оборудования
для производства этикеток с использо-
ванием RFID.

Тем не менее, посетителей было
много. Видимо, отбить привычку реги-
ональных полиграфистов приезжать в
марте в Москву очень сложно. Под вы-
ставку «подгадываются» различные
мероприятия, которые оказываются
подчас интереснее самого «шоу». Все
правильно: поставщики оптимизируют
рекламные бюджеты на фоне падения
спроса на оборудование для производ-
ства этикетки. Интересно, что парал-
лельно с «Этикеткой» в Англии прохо-
дила выставка Flexo 2005. По свиде-
тельствам очевидцев, она была суще-
ственно меньше нашей, и с посетителя-
ми там было тоже не так здорово.
Можно гордиться хотя бы этим.

DIGIPRINTMEDIA 2005
Одновременно с выставкой «Этикет-
ка/LabelShow» проходила традицион-
ная уже выставка DigiPrintMedia. В этом
году ее экспозиция сократилась до раз-
меров одного 3-го павильона, причем
ширина проходов между стендами бы-
ла рекордной. Да и как иначе, ведь по-

ставщики широкоформатных принте-
ров выкладывали в проходы «на затап-
тывание» очень красивые тут же отпеча-
танные картинки. На этой выставке шоу
не получилось совсем, даже несмотря
на попытки организовать конкурс ди-
зайна и прочие небольшие ухищрения.
Ясно, что бизнес цифровой печати нахо-
дится сегодня на подъеме, но количест-
во, например, цифровых типографий —
казалось бы логичных участников этой
выставки — тает. В этом году не было ни
одной. «Нисса», «Терем», «Комлайн»,
«Берег» и плюс еще пара–тройка по-
ставщиков очень широкоформатных
принтеров —  вот и вся выставка.

Посетителей существенно меньше,
чем на «Этикетке». Многие, видимо,
не затруднили себя переходом узкой
дорожки между сокольническими па-
вильонами 4 и 3. Странно, ведь идея
провести «Этикетку» параллельно с
DigiPrint была вполне разумной. Конеч-
но, немногочисленные крупные игроки
на рынке цифровой печати выставку
посетили. Но кроме них, студентов по-
лиграфических учебных заведений и
обычных бабушек, которые сметали
все подряд, больше никого не было.
Или это просто впечатление такое сло-
жилось...
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Такой рынок
В мартовском номере мы традиционно
подводим итоги прошедшего года. Мы
каждый раз говорим с поставщиками
материалов и каждый раз слышим раз-
ные мнения. 2004 г. опять оказался не-
однозначным. Многие ссылаются на то,
что та таможенная информация, кото-
рая анализируется, недостоверна, им-
порт материалов шел и идет по «дру-
гим» каналам, используются «непра-
вильные» коды и пр. На наш взгляд,
объем импорта офсетных пластин,
печатных красок и бумаги должен ха-
рактеризовать состояние различных
секторов полиграфической промыш-
ленности. В 2004 г. эти объемы сущест-
венно отличаются. Может быть, этому

есть объективные причины? Но мы со
своей стороны подсчитали все
скрупулезно. 

Насколько можно судить по типо-
графиям, у представителей которых
мы брали интервью в прошедшем году,
суперуспешным он не стал. Но если об-
ратиться к таможенной статистике —
для поставщиков расходных материа-
лов год оказался весьма многообеща-
ющим. Именно многообещающим, по-
тому что не все импортированные ма-
териалы они смогли продать. Возьмем
в качестве примера офсетные пласти-
ны. Для того, чтобы работать с более
или менее крупной типографией,
которая потребляет 1,5–2 тыс. м2

пластин в месяц, нормальный постав-
щик материалов должен завозить под
нее двух или трехмесячный запас. Для
небольших поставщиков, которые не

импортируют по две фуры пластин в
месяц, задача усложняется, ведь боль-
шинство крупных потребителей плас-
тин обязательно имеют машины «косо-
го» формата, пластины для которых со-
ответствующий производитель будет
делать дольше или требовать за них
большую цену. Пластины вообще ока-
зываются наиболее сложным расход-
ным материалом. И во многом благо-
даря большому «зоопарку» офсетных
печатных машин, установленных в рос-
сийских типографиях. 

Рост импорта офсетных пластин, по
нашим подсчетам, составил в 2004 г.
рекордные 27%. Потребление, видимо,
на столько не выросло. Наложились
многие факторы, в том числе активная
ситипизация типографий. Ведь для того,
чтобы бороться за конкретного владель-
ца системы СТР, поставщику материа-
лов необходимо завезти под него запас
пластин нужных форматов. А игроков,
которые хотят побороться сегодня,
много... Полиграфический бизнес, как
региональный, так и московский, не-
предсказуем. За исключением, может
быть, газетных и журнальных типогра-
фий, которые имеют вроде бы достаточ-
но стабильную загрузку. Но и у таких
предприятий может внезапно появить-
ся хороший клиент, и в определенный
месяц количество потребляемых плас-
тин может существенно возрасти. Ста-
нет такой клиент постоянным или нет —
заранее сказать ни он сам, ни типогра-
фия, ни тем более поставщик расход-
ных материалов не могут. Хороший по-
ставщик, как крайний, для того чтобы
удовлетворить потребности типогра-
фии, после такого всплеска должен уве-
личить запас пластин на складе опреде-
ленного формата. А если клиенту что-то
не понравилось и он возвращается об-
ратно, скажем, в Финляндию?

Вообще у типографий очень много
потенциальных проблем, например, у
журнальных. Печатать Cosmo, видимо,
совсем непросто. Придумал издатель
сделать миллионный тираж, чтобы
продемонстрировать рекламодателям
свою крутизну — объем тоже увели-
чился. Предупредил, в лучшем случае,
за месяц. При этом ладно пластины —
количество бумаги на тираж может из-
мениться в разы. Для этого и должны
быть в журнальных типографиях отде-
лы снабжения и прямые связи с произ-
водителями бумаги, чтобы решать воз-
никающие проблемы.

На самом деле, наиболее сущест-
венный рост среди расходных материа-
лов продемонстрировала листовая ме-
лованная бумага. Использовать ее в

24 GRAPHIC ARTS NEWS

ИТОГИ ГОДА

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 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



больших объемах по другому назначе-
нию, кроме как для печати на листовых
офсетных машинах вроде бы не имеет
смысла. Форматы бумаг намного более
стандартны по сравнению с форматами
пластин. Там есть, конечно, еще раз-
личные плотности и глянцевая/мато-
вая... Но, все равно, это не повод для
бумажников завозить про запас слиш-
ком много бумаги. Причем, бумажные
оптовики говорят о том, что сколько
мелованной бумаги в Россию не заве-
зи — ее всю купят. Намного сложнее с
дизайнерскими бумагами. Там надо
думать, подбирать коллекции... 

Спорить, конечно, не о чем. Россий-
ский рынок развивается, но его разви-
тие зависит, по всей видимости, от
факторов, которые игрокам неподвла-
стны. В результате, по нашим подсче-
там, импорт офсетных пластин, мело-
ванной бумаги и печатных красок вы-
рос по каждому расходному материалу
на 25–27%. Правда, если начать разби-
раться с отдельными секторами, то
рост, например по бумаге, может отли-
чаться от 0 до 56%. Такой вот у нас ры-
нок. Хотя, скорее всего, рынки более
развитых стран отличаются немногим.
Просто они этот детский этап развития
прошли давно.   
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Фирма «НИССА Центрум»
Новосибирск с гордостью
представляет первую инстал-
лированную в России листо-
подборочную линию MKW
RAPID UT B3 GS на 10 станций
c брошюровочно-фальцеваль-
ным модулем SFT 350 в типо-
графии «ДЕАЛ» (г. Новоси-
бирск).

«Мы измеряем наш успех в
приятных отзывах наших кли-
ентов», – так говорят руково-
дители немецкой компании
MKW Фридберт Виммер

(Friedbert Wimmer) и Бернхард
Классен (Bernhard Klasen).
Основанная в 1997 году, в 
г. Ульмен (Германия), MKW по
праву занимает одно из лиди-
рующих мест среди произво-
дителей листоподборочно-
брошюровочных линий.
Одним из главных принципов
компании является проектиро-
вание и производство обору-
дования без участия третьих
фирм, что позволяет произво-
дителям быть абсолютно уве-
ренными в надежности выпус-
каемой ими техники.

Говоря о продукции MKW,
следует отметить, что все её
линии ориентированы на вы-
полнение работ по подбору 
и скреплению целого ряда пе-
чатной продукции: брошюр,
календарей, журналов, газет, а
также комплектов самокопи-
рующихся бланков и т.д. Ем-
кость самонакладов листопод-
борочного модуля достигает
70 см, что в отличие от верти-
кальных листоподборочных
систем, позволяет выпускать
продукцию средними и боль-

шими тиражами, при этом,
каждый из самонакладов мо-
жет быть настроен на работу с
материалами, имеющими
плотность от 14 до 1000 г/м2, 
и на различные форматы. Эта
возможность позволяет реали-
зовать самые смелые и разно-
образные технологические за-
дачи. Выбор типографией 
«ДЕАЛ» листоподборочно-
брошюровочной линии MKW
RAPID UT B3 GS неслучаен –
лучшая в индустрии произво-
дительность (до 5000 комплек-
тов готовой продукции в час),
широкий спектр работ по под-
бору и скреплению целого
ряда печатной продукции.
Благодаря высокой автомати-
зации машина может обслужи-
ваться одним оператором 
и позволяет ему тратить мини-
мум времени на контроль ка-
чества подборки и шитья. 
Перенастройка режимов рабо-
ты осуществляется быстро и
удобно. На проволокошвей-
ном модуле установлены изно-
состойкие головки немецкой
фирмы Hohner. Линия имеет

возможность работы в режиме
«тандем», при котором две
станции самонаклада произво-
дят подбор одного и того же
листа, что увеличивает ско-
рость работы вдвое. Оборудо-
вание MKW допускает воз-
можность установки дополни-
тельных устройств – например,
модуля перекрестной укладки
или модуля перфорации и вы-
рубки под ригель, что может
быть использовано при изго-
товлении календарей.

Для запуска линии фирма
«НИССА Центрум» Новоси-
бирск специально пригласила
в Россию одного из основате-
лей и руководителей MKW
Graphische Maschinen GmbH 
г-на Бернхарда Классена. 
Инсталляция прошла успешно
и в запланированные сроки.
Уже во время пуско-наладоч-
ных работ было выполнено не-
сколько коммерческих тиражей
различной степени сложности.

Группа «НИССА» –
официальный дистрибутор
MKW Graphische Maschinen
GmbH в России.

Первая инсталляция MKW в России

НА ПРАВАХ РЕКЛАМЫ

27%

РОСТ ИМПОРТА 
ОФСЕТНЫХ ПЛАСТИН
В 2004 г.
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В РОССИЮ В 2004 г.
Общий объем импорта 8,6 млн м2



останавливаемся на достиг-
нутом и будем продолжать
поиск альтернативных ре-
шений. 
ГАРТ: Что можно сказать о
конкуренции среди постав-
щиков красок?
В. С.: Увы, я не могу сказать,
что ситуация на рынке ста-
билизировалась. Растет, ме-
няется рынок — меняются
позиции тех или иных игро-
ков. Нельзя сказать, что по-
являются новые лица, в пол-
ном смысле этого слова,
скорее, происходят транс-
формации с уже известными
компаниями. В прошлом го-
ду произошли, как мини-
мум, три события в рядах
представленных в России
поставщиков, которые у
всех «на слуху». Одно из
них — объединение ANI
Printing Inks и BASF Printing
System. 
ГАРТ: Может быть, в свете
только что сказанного и во-
просов с логистикой, упомя-
нутых ранее, пора задумы-
ваться о создании локально-
го производства красок?
В. С.: Учитывая, что доля
объединенной компании
ANI и BASF на российском
рынке печатных красок со-
ставляет более 20%, такая
среднесрочная цель не ли-
шена смысла. Но в настоя-
щий момент, когда компа-
ния проходит этап транс-
формации на всех рынках,
где мы представлены, стоит
первостепенная задача
удержания имеющихся за-
казчиков и сохранения су-
ществующих объемов про-
даж. Эта же задача спра-
ведлива и для России. 
ГАРТ: Координацией будет
заниматься представитель-
ство ANI?
В. С.: По всей видимости,
очень скоро будет анонси-
ровано название новой
компании, и наше предста-
вительство, соответствен-
но, сменит название тоже.
Возвращаясь к Вашему
вопросу, общей координа-
цией и  развитием россий-
ского рынка будет действи-
тельно заниматься возглав-
ляемое мною представи-

ГАРТ: Виктор, по имеющим-
ся у нас данным, импорт бу-
маги в этом году вырос
очень существенно. Как
идет развитие рынка кра-
сок? По нашим оценкам,
средний рост импорта со-
ставил около 20%.
В. С.: Готов согласиться, но
будет правильнее рассмот-
реть российский рынок пе-
чатных красок по сегментам,
так как каждый из них разви-
вается по-разному. 
ГАРТ: Давайте начнем с са-
мого «небольшого» сегмен-
та — красок для узкорулон-
ной печати. По некоторым
оценкам, рост объема им-
порта бумажных самоклея-
щихся материалов составил
около 18%.
В. С.: Да, похоже, этот сег-
мент развивается быстрее
других. Краски для узкору-
лонных машин — одна из
наших сильных позиций. Но
будет нечестно не упомя-
нуть об усиливающейся кон-
куренции и в этом сегменте,
хотя нам с нашим партне-
ром компанией «Артмарк»
удается отстаивать свои по-
зиции и даже расти темпа-
ми, как минимум не уступа-
ющими темпам роста само-
го рынка. Тем более, что ры-
нок узкорулонной печати
уже не ограничивается толь-
ко самоклеящимися мате-
риалами. Появляются и рас-
тут новые приложения: по-
лимерные тубы для косме-
тики, термоусадочные плен-
ки и др.
ГАРТ: А что происходит на
рынке красок для листового

офсета? Ведь объем продаж
листовой бумаги вырос на
40%!
В. С.: Мне кажется, это нере-
ально, по крайней мере, го-
ворить о таком же росте про-
даж красок на рынке листо-
вой офсетной печати трудно.
Этот рынок отличается тем,
что клиентов очень много,
причем разных. Поэтому да-
же специалисты расходятся
в оценках емкости этого
рынка как такового. Что ка-
сается динамики роста, то в
развитых странах в качестве
ориентира ранее использо-
вался рост ВВП. В настоящее
же время этот сегмент пере-
живает не лучшие времена и
во многих странах явно стаг-
нирует. Вряд ли Россию мож-
но отнести к странам с раз-
витой экономикой, но 7% —
рост, сравнимый с увеличе-
нием ВВП России в прошлом
году, в этом сегменте мне
кажется довольно реалис-
тичной оценкой. Соответст-
венно, примерно такую ди-
намику имеют продажи на-
шего дилера по листовым
краскам — компании
«ПринтХаус».
ГАРТ: А что скажете про ры-
нок жидких красок для упа-
ковки?
В. С.: Во-первых, это самый
большой сегмент печатных
красок на сегодня, как
следствие — очень привле-
кательный и конкурентный.
Если мы будем говорить о
флексо и глубокой печати, и
не только для упаковки, то
примерно половина всех
импортируемых красок в
Россию попадает в эту кате-
горию. Говоря о нашей ком-
пании, данная пропорция
тоже справедлива. Во-вто-
рых, сегмент, по-прежнему
растущий, и достаточно бы-
стро. Я готов согласиться с
имеющимися оценками
роста в 8–10%. Благодаря
совместным усилиям всех
наших партнеров — «Флек-
сохаус», «Бик» (АНИ) и
«Упаксервис», «Тампомеха-
ника» (БАСФ) — наши ре-
зультаты соответствуют ди-
намике развития рынка.
Тенденция сохраняется: от-

крываются новые произ-
водства, устанавливаются
новые высокопроизводи-
тельные машины, появля-
ются новые проекты по глу-
бокой печати. Это говорит о
росте самого рынка упаков-
ки, подтверждением чему
являются либо уже сделан-
ные шаги, либо пока лишь
планы некоторых крупных
мировых производителей
упаковки относительно вы-
хода на российский рынок.
Трудно  поверить, что такие
решения принимаются без
детального изучения рынка
и оценки его перспектив.
ГАРТ: Западные производи-
тели скоро задавят наших?
В. С.: Не думаю, что все
столь однозначно. Ясно, что
конкуренция будет усили-
ваться и российские произ-
водители должны быть гото-
вы к новым условиям, и, я
думаю, большинство из них
осознает это.
ГАРТ: Интересно Ваше мне-
ние о рынке красок для ру-
лонного офсета.
В. С.: На самом деле, можно
провести некую параллель с
рынком жидких красок:
большой рынок, большие
клиенты, жестче и заметнее
конкуренция. Мы с нашими
партнерами — компаниями
«Итрако» и «Принтхаус» —
стараемся консолидиро-
ваться, отстаивая свои пози-
ции на рынке. Многое нам
удается, но, увы, не все. Од-
нако мы растем и будем
адекватно реагировать на
изменяющиеся условия. 
ГАРТ: В крупных газетных
типографиях часто бывает
централизованная система
подачи красок, как следст-
вие — зависимость от логис-
тики...
В. С.: Да, проблема логисти-
ки для российского рынка
стоит очень серьезно и, в
принципе, не только для га-
зетных типографий, просто
для них она более критична.
Каждый из поставщиков
ищет оптимальное для него
и его клиентов решение. Мы
тоже имеем собственную
разработку для больших га-
зетных типографий, но не
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тельство. Никаких сущест-
венных изменений в систе-
ме продаж не планируется,
будут сохранены все имею-
щиеся каналы дистрибуции.
Задачами представительст-
ва будет: создание равных
условий для всех наших
партнеров, консолидация
усилий в достижении целей
(как наших собственных,
так и российских партне-
ров) и всемерная помощь в
реализации конкретных
проектов.  
ГАРТ: Останутся ли все
существующие сейчас
брэнды?
В. С.: На ближайшее буду-
щее останутся все имеющи-
еся на сегодня брэнды объе-
диненной компании. Но мне
трудно предсказать, что
произойдет с нашим ассор-
тиментом дальше, посколь-
ку логично предположить,
что интеграционные процес-
сы, начавшиеся после объе-
динения двух компаний,
вряд ли обойдут стороной
наши производства. Причем
глубина перемен различна в
созданных шести дивизио-
нах: краски для узкорулон-

ной печати, упаковочные
краски, рулонный офсет и
глубокая печать, листовой
офсет, фотополимерные
пластины и пигменты. Знаю,
что происходящие процессы
очень сложные, и принимае-
мые решения подчас болез-
ненны. Но я уверен, что но-
вая компания вберет в себя
все самое лучшее от двух
компаний-предшественниц,
и в конечном счете наши
клиенты во всем мире долж-
ны только выиграть. 
ГАРТ: Виктор, скажите, исто-
рия с приобретением ком-
панией FujiFilm фирмы Sero-
col имеет какое-нибудь ло-
гичное объяснение?
В. С.: У меня логичного объ-
яснения нет, во всяком слу-
чае, принимая во внимание
доступную информацию.
Ясно одно, что мировой ры-
нок печатных красок пере-
живает стадию больших пе-
ремен, и мы — его участни-
ки или наблюдатели. Я ду-
маю, через несколько лет он
изменится очень сущест-
венно. 
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РОСТ ИМПОРТА 
КРАСОК В 2004 г.
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В РОССИЮ В 2004 г.
Общий объем импорта 
29,9 тыс. т



ГАРТ: Кирилл, мы, можно
сказать, уже по традиции
обращаемся к Вам с вопро-
сом о том, как прошел оче-
редной год.
К. У.: Несмотря на всякие
странности отечественного
полиграфического рынка, о
которых Вы писали на стра-
ницах ГАРТа: демпинговые
цены, спам от типографий в
самый разгар сезона, их жа-
лобы на плохую загрузку и
т. д., цифры говорят о том,
что 2004 г. прошел для по-
лиграфистов весьма непло-
хо. 
ГАРТ: Кто-то с Вами согла-
сится, кто-то нет. Все-таки
рост по бумагам получается
слишком большим.
К. У.: Я очень внимательно
ежемесячно анализирую ин-
формацию об импорте бу-
маги. Сомнительно, чтобы
кто-то завозил в страну бу-
магу, чтобы она просто ле-
жала, поэтому полагаю, что
вся она перерабатывается.
Кроме того, я перепроверяю
свои данные по другим ис-
точникам. Хотя, порой, дей-
ствительно удивляешься.

Общий итог импорта пе-
чатных бумаг в Россию за
2004 г. составил 650 тыс.
тонн, что на 26% больше,
чем в 2003 г. Структура рын-
ка такова, что 77% бумаги
завозится в Россию оптови-
ками и через околотаможен-
ные структуры, 22% —
крупными типографиями и
оставшийся 1% — промыш-
ленными предприятиями. 

ГАРТ: Доля оптовиков не
очень велика?
К. У.: Нет, не очень. Часть
этой бумаги, правда, им-
порт типографий, работаю-
щих через различных тамо-
женных брокеров. Но на об-
щий расклад сил данный
объем вряд ли оказывает
большое значение. Особен-
но, если говорить не об аб-
солютных цифрах, а о дина-
мике. В любом случае, такой
анализ можно рассматри-
вать только на уровне тен-
денций.

Если говорить о темпах
роста по разным видам бу-
маг, то они оказались очень
разными. Самым быстрора-
стущим сектором рынка ста-
ла листовая мелованная бу-
мага — 40%. Немного от-
стает рулонная мелованная
бумага — 36%. Эти две ци-
фры в совокупности говорят
о развитии рекламного рын-
ка в целом и рекламной по-
лиграфии в частности. Осо-
бенно это заметно в сфере
журнального производства,
причем не только журналов,
печатаемых большими тира-
жами на ротационных ма-
шинах, но и глянцевых жур-
налов, печатаемых на листо-
вых машинах. Разумеется,
объемы импорта в каждом
секторе разные, но, на мой
взгляд, динамика вполне
адекватно описывает реалии
сегодняшней полиграфии в
России.
ГАРТ: Рост листовой мело-
ванной бумаги уж очень
большой. Хотя, если вспом-
нить первую половину года,
то он был еще больше —
53%. А как ситуация с кар-
тоном?
К. У.: В секторах «промыш-
ленной» полиграфии рост
не столь существенный:
картон из первичных воло-
кон — 25%, макулатурный
картон — 6%, этикеточная
бумага — 0%. Возможно,
данный факт объясняется
двумя обстоятельствами:
во-первых, рост промыш-
ленного производства в
стране не столь существе-
нен, а во-вторых, упаковоч-
ные технологии все больше

ИНТЕРВЬЮ
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ориентируются у нас на не-
бумажные материалы. Еще
одним фактором стагнации
рынка этикеточной бумаги
может быть то, что многие
крупные потребители эти-
кетки печатаются на Украи-
не — там нет таможенных
пошлин на этикеточную бу-
магу и нет пошлины при
ввозе готовой этикетки в
Россию из Украины.

Отдельного внимания за-
служивает рост ввозимых
объемов металлизирован-
ной этикеточной бумаги.
Похоже, что в Россию верну-
лась мода на «металл».
ГАРТ: Не изменяющийся по-
следние два года объем по-
требления этикеточной бу-
маги удивляет. Что, все пе-
решли на самоклейку?
К. У.: Однозначного ответа
на этот вопрос у меня нет.
Самоклеящаяся бумага про-
д е м о н с т р и р о в а л а р о с т
меньше среднего — всего
19% по сравнению с про-
шлым годом. Вполне естест-
венно, что этот прирост в ос-

новном за счет рулонной са-
моклеящейся бумаги. При-
чем странно, что в то время,
как импорт, например, ме-
лованной бумаги из стран
юго-восточной Азии вырос,
то с самоклейкой ситуация
диаметрально противопо-
ложная.

Вообще, если говорить о
происхождении импортиру-
емой бумаги, то импорт из
«не евровой» зоны за год
вырос. Тем не менее, доми-
нирующее положение все
равно остается за Старым
Светом. Если в 2003 г. доля
мелованной бумаги, импор-
тированной из европейских
стран, составила 86%, то в
2004 г. — 83%. А по ассор-
тименту картона вообще
можно изучать геогра-
фию — представлены все
континенты, кроме, разуме-
ется, Антарктиды. Но при
этом, доля европейских по-
ставщиков осталась неиз-
менной — 89%.
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РОСТ ИМПОРТА 
МЕЛОВАННЫХ
БУМАГ И КАРТОНОВ
В 2004 г.
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СТРУКТУРА ИМПОРТА
В РОССИЮ МЕЛОВАННЫХ
БУМАГ И КАРТОНОВ
В 2004 г.
Общий объем импорта 
480 тыс. т



Советы 
постороннего
Я — не владелец типографии, но не раз
говорил о том, что пора бы уже ком-
мерческим типографиям объединить-
ся. И вот такая «объединительная»
конференция в апреле состоится.  На
самом деле, если во всех развитых
странах такие объединения есть, есть
оно и в СПб, то почему нет в Москве?
Как будет называться будущая органи-
зация — ассоциацией или союзом —
вопрос уже неактуальный. 

На вопрос о том, что сможет полу-
чить от вступления в такую ассоциа-
цию типография, однозначного ответа
нет. Не стоит предполагать, что вступ-
ление принесет конкретному пред-
приятию большие дивиденды. Скорее
наоборот, потребуется платить член-
ские взносы, а это, видимо, не сто
долларов. Ясно, что организация нуж-
на, чтобы работать в интересах типо-
графий, а не в интересах власти,
поставщиков оборудования и матери-
алов или организаторов выставок. По-
этому цели и задачи должны форму-
лировать сами типографии.

Мне кажется, что общей задачей ас-
социации могла бы стать организация
нормальной выставки полиграфичес-
ких услуг. Сегодня ее нет. Где типогра-
фии могут себя продемонстрировать?
На «Дизайне и Рекламе»? Это не смеш-
но. Хотя, может быть, типографиям
выставка и не нужна. Но это им решать. 

Мы в последнее время много обща-
лись как с представителями «оргкоми-
тета», так и просто с типографиями, ко-
торые поделились на тех, кто «за» и
пессимистов. Ставить перед ассоциаци-

ей глобальные задачи, например, ре-
шить вопрос кадров в полиграфии или
реформирования российского законо-
дательства, не стоит. На мой взгляд, ре-
зультат от объединения будет, по край-
ней мере, если раз в месяц хозяева ти-
пографий смогут вместе попить пива.
Так, как это происходит в СПб. Рассла-
биться и обсудить проблемы. Уже это
очень важно: ведь конфликтов на на-
шем вроде бы тихом рынке достаточно.
Основной, видимо, связан с вопросом

переманивания кадров. Урегулировать
такие конфликты «за пивом», скорее
всего, не получится, но возможность их
обсудить нужна.

Вообще, нормальное бесконф-
ликтное общение между полиграфи-
ческими предприятиями возможно
только при условии того, что они ра-
ботают на разных рынках. Я могу
представить себе четыре типографии:
маленькую — с двумя GTO 52, сред-
нюю — с двумя многокрасочными по-
луформатными машинами, упаковоч-
ную — где пара печатных машин боль-
шого формата, и газетную — в кото-
рой листовых машин вообще нет.

Можно добавить еще цифровую типо-
графию. Между ними не может быть
практически никаких конфликтов.
Клиенты у всех совершенно разные,
по ключевым кадрам они, конечно,
пересекаются, но не сильно. Их  легко
объединить в ассоциацию. Но как
только к этим типографиям добавится
еще одна, может возникнуть кон-
фликт. И этих конфликтов в ассоциа-
ции не избежать, в ней будут свои
большевики, меньшивики и эсеры.
Это надо сразу понимать и к этому го-
товиться. 

Честно говоря, хотелось бы видеть
на учредительной конференции пред-
ставителей всех типографий. Те, кто не
собирается — представьте, за вас там
будут принимать РЕШЕНИЯ. Кто-то бу-
дет представлять всю московскую по-
лиграфию, а, может быть, и не только
московскую…

Большевики должны взять власть.
Но именно большевики, в смысле
представители большинства типогра-
фий должны встретиться на этом фору-
ме и создать свою Ассоциацию. Если
туда придут, скажем, пятьдесят типо-
графий, это объединение станет кулу-
арным. Придут сто — будет уже намно-
го лучше. Причем, незачем ограничи-
вать круг приглашенных москвичами.
Надо приглашать и региональные ти-
пографии, которые тоже работают на
московском рынке, а многие, кстати,
имеют московские представительства. 

Сколько всего таких типографий?
По моим оценкам, активных с много-
красочными машинами на московском
рынке рекламно-коммерческой про-
дукции две сотни, что бы ни говорили
злые оппортунисты. И это включая
близлежащие областные центры — та-
кие, как Рязань, Тула и пр. Сегодня
больше владельцев DC 12. Есть еще
некоторое количество активных типо-
графий, где эксплуатируются одно- и
двухкрасочные офсетные машины.
Скажем, еще сто в Москве. Вот и вся
полиграфическая «тусовка». 

И всей этой «тусовке» надо все-таки
встретиться. По крайней мере, один
раз. Не на юбилее поставщика расход-
ных материалов или оборудования, а
на специально организованной встрече
типографий. Чтобы продемонстриро-
вать всем и самим себе в том числе, что
такое возможно.

Организационный комитет пригла-
шает всех. Приезжайте! Подробности о
встрече на сайте www.printunion.ru.
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«... наше движение,
гораздо более широ-
кое и глубокое, чем

движение 70-х годов,
необходимо вооду-

шевить такою же, как
тогда, беззаветной

решимостью и энер-
гией. В самом деле,
до сих пор, кажется,
еще никто не сомне-
вался в том, что сила
современного дви-
жения — пробужде-

ние масс ... а сла-
бость его — недоста-
ток сознательности и
инициативности ру-
ководителей-рево-

люционеров»
В. И. Ленин «Что делать»
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> Цветовое решение
без компромиссов!



Speedmaster CD 102 – в результате совершенный оттиск
Новый Speedmaster CD 102 поколения Drupa 2004 объединяет в себе целый ряд инновационных конструктивных решений, таких
как Preset Plus самонаклад, приемка. Усовершенствованная секция лакирования позволяет позиционировать машину
на уровне наивысшей производительности и наивысшего качества выпускаемой продукции.
Speedmaster CD 102 Duo – комбинация флексографской и офсетной печати – решение, позволяющее вывести печать этикеток,
упаковки и коммерческой продукции на впечатляющий уровень гибкости, качества и экономической эффективности. 
Speedmaster CD 102 – машина, разработанная для вашего успеха.
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