
ГАРТ: Алексей, этот номер — про биз-
нес. Как Вы считаете, он есть в россий-
ской полиграфии?
А. Р.: Он, безусловно, был — некото-
рое время назад. А как на данном эта-
пе развития нашего рынка можно по-
купать новые печатные машины — мне
не понятно. 

Может, конечно, одни мы не умеем
работать и продавать, но нам бы но-
вую машину нормально окупить не
удалось. Возможно, если бы у меня
был свой ненужный миллион долла-
ров… Но его нет. 
ГАРТ: Может, все дело в оптимизации
производства и сокращении издер-
жек?
А. Р.: Есть у нас система управления,
есть программа, которая позволяет
мне даже из дома контролировать си-
туацию на производстве. 

ГАРТ: Евгений, видимо, теперь Вас
можно именовать «главным ньюсмей-
кером» нашей небольшой полиграфи-
ческой отрасли?
Е. Б.: Ну, не очень часто, но раз в год у
нас случаются интересные события. 
ГАРТ: Теперь еще и «Вариант»?
Е. Б.: Да, в апреле компания «Вариант»
вошла в состав холдинга ECS. В сделке
фигурировали фирмы «Вариант-
офсет», «Вариант-флексо» и «Варио-
сервис».
ГАРТ: Кажется, в последнее время «Ва-
риант» не был активным игроком на
полиграфическом рынке.
Е. Б.: Вы говорите о рынке офсетной
печати. А вот с продажами флексо-
графских машин, особенно Mark Andy,
у этой компании все было в порядке.
Впрочем, и в офсете у «Варианта» была
своя ниша.
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Достало! Опять приснился сон о том,
что я заблудился в метро. Приехал на
станцию, которой не существует. Пере-
ходы, переходы, а наверх выхода нет.
Есть что-то похожее на выход, но охра-
няющий его человек в форме говорит,
что мне туда нельзя. Обычные мрамор-
ные вестибюли, проезжающие мимо
поезда, которые следуют куда-то, но
совсем не туда, куда мне нужно. 

Причем все «давит» сверху, и мне
надо в свои Сокольники, а нахожусь я,
судя по совершенно «левой» схеме на
стене, где-то в районе Очаково, просто
потому, что неправильную пересадку
сделал. Именно Очаково — тоже
странная ассоциация. Возможно, там
тоже сделают со временем какое-ни-
будь метро. И это не депо, а именно
станция с несколькими перронами и
сложной инфраструктурой. 

Странно, что такие одинаковые сны
достаточно часты, несмотря на то, что в
метро я езжу всего два-три раза в ме-
сяц. Причем я знаю, что это сон и такой
станции нет. Пытаюсь проснуться, но та
часть организма, которая управляет
сном, несмотря на команды мне этого
сделать не дает. А в отличие от одного
из интервьюируемых этого номера, у
меня есть, видимо, что-то типа клауст-
рофобии в легкой форме. Нет, в метро
я ездить могу, но если засунуть меня в
какую-нибудь пещеру, то за последст-
вия не ручаюсь. 

«У них» в этом случае модно обра-
щаться к психоаналитику. Там вообще
другой мир. Есть «дешевые» деньги и
нет нефти. Государства заботятся о
том, чтобы бизнес на их территории
развивался. А у нас не только сны, у нас
жизнь такая: человек в форме в конце
концов за деньги, конечно, разрешит
пройти, но придется шарахаться по
технологическим коридорам и выйти в
конце концов на поверхность в такой
«заочаковской» глуши, где тачку при-
дется ловить за двойной тариф из Ше-
реметьево. Ну и ладно. В том-то и сила
российского бизнеса, что, несмотря на
все препятствия, все как-то приспосо-

бились передвигатся в нужном направ-
лении.

Из всего надо извлекать пользу, да-
же из дурных снов. Думаю, мой сон
применительно к бизнесу можно рас-
толковать как ограничение свободы
выбора. Нужно, видимо, меньше
Forbes на ночь читать. Среди ста самых
богатых персон, которые Россию пока
окончательно не покинули — люди,
имеющие непосредственное отноше-
ние к нефти, газу, железу, цветным и
редкоземельным металлам. Во всех
случаях — просто те, кто умеет или
умел общаться с властью. В качестве
исключения — сети магазинов, хотя
без поддержки властей они все равно
ничего не смогли бы сделать. 

А появление там кого-то из поли-
графии даже во сне трудно себе вооб-
разить. Так что внимательнее выбирай-
те маршруты и станции пересадок. И
еще: приятных вам сновидений…

Андрей Романов,
главный редактор

P. S.: А прикольно смотрится перевер-
нутое изображение на обложке :-)
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ГАРТ: У Mark Andy на российском рын-
ке есть два очень серьезных конкурен-
та — поставщики узкорулонных машин
Nilpeter и Gallus.
Е. Б.: Собственно, российский рынок
на 70–80% и делят эти три компании.
При этом более трети продаваемых у
нас в стране узкорулонных машин при-
надлежит Mark Andy. В этом секторе
«Вариант» является абсолютным ли-
дером. 

Надо напомнить, что у «Варианта»
соглашения не только с этой компани-
ей. Есть и другие торговые марки:
Comco и Labelmen. Есть также соглаше-
ние с Fischer&Krecke, производителем
широкорулонных машин. Очень хоро-
шая и сбалансированная линейка.

При детальном ознакомлении нам
было приятно убедиться, что бизнес у
«Варианта» достаточно большой: мно-
го текущих контрактов и потенциаль-
ных сделок, к тому же хороший кол-
лектив, включая знакомых людей, ко-
торые раньше работали у нас. Но,
конечно, планируется и расширение
штата. Руководить фирмой теперь бу-
дет Ирина Иоаннесян.
ГАРТ: Есть мнение, что для такой ком-
пании, как, например, Fischer&Krecke
экономически более выгодно открыть
в России представительство, чем со-
трудничать с дилером. Потенциальных
клиентов на такие машины можно по
пальцам пересчитать. Офис с руково-
дителем и двумя «девочками на теле-
фоне» обойдется намного дешевле ра-
боты через дилера.
Е. Б.: Не согласен. Во-первых, потому,
что нужно еще обеспечивать сервис.

Производители упаковки часто выбира-
ют поставщика именно по этому крите-
рию, а затраты на организацию системы
сервиса в России для представительст-
ва могут оказаться существенными.
Ведь сервис не может быть недостаточ-
ным. Во-вторых, у разных фирм-произ-

водителей разная региональная поли-
тика. Fischer&Krecke, например, работа-
ет, используя местные компании. Кро-
ме того, в группе компаний ECS есть по-
ставщик красок для печати упаковки, и
мы хорошо знаем потенциальных поку-
пателей широкорулонных машин. 

Если отвлечься от упаковки, то нам
очень интересен бизнес поставки нено-

вых офсетных печатных машин, совме-
щенный с услугами по сервису — то,
чем занимается «Варио-Сервис». А
продуктовая линейка послепечатного
оборудования «Вариант-офсет» отлич-
но дополняет имеющуюся у нас.
ГАРТ: Евгений, Вы полагаете, что рос-
сийский рынок полиграфического обо-
рудования будет расти?
Е. Б.: Думаю да. Посмотрим на недав-
нюю историю — 5–7 лет назад. На рын-
ке работали две группы типографий:
небольшие частные и крупные государ-
ственные, которые не слишком активно
занимались тем, что им досталось по
наследству. Эти два сектора почти не
пересекались. Теперь частные типогра-
фии уже вполне окрепли, а государст-
венные, в свою очередь, становятся ча-
стными.

Большие полиграфические пред-
приятия начинают развивать другие
направления, в том числе — производ-
ство упаковки. За прошедшие годы ти-
пографии набрали себе множество са-
мого разнообразного оборудования, и
теперь не могут его эффективно ис-
пользовать. Большая часть машин уже
не соответствует потребностям произ-
водств. Этот парк необходимо обнов-
лять и приводить в соответствие с теку-
щими потребностями бизнеса. Именно
поэтому мы стараемся иметь полно-
ценное предложение по всем видам
оборудования, включая машины для
печати этикетки и упаковки. 
ГАРТ: Но этап, когда крупные типогра-
фии стремились к универсализации и
предложению более широкого спектра
услуг, видимо, прошел. Рынок стабили-
зировался, и сегодня специализиро-
ванные предприятия находятся в более
выгодном положении.
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что предложить та-
ким покупателям

Евгений БУТМАН
(Продолжение. Начало на с. 1)



Е. Б.: Не согласен. Я считаю, что процес-
сы специализации и универсализации
существуют параллельно. Очевидно,
руководители крупных предприятий за-
ботятся о развитии гораздо серьезнее,
чем раньше. У них возникают разные
идеи на этот счет, а у нашей группы есть
что предложить таким покупателям. 

Если взглянуть на расклад сил, то, на
мой взгляд, на рынке сегодня всего два
универсальных поставщика оборудо-
вания и материалов. Это Heidelberg и
наша группа. Есть еще два-три крупных
специализированных поставщика.
ГАРТ: Интересно, что, например, в Анг-
лии или Германии такой группы компа-
ний, работающей на полиграфическом
рынке, нет.
Е. Б.: Нет. Но я бы не стал рассматри-
вать в этом контексте крупные страны
Западной Европы. Это совсем иные
рынки. Там все давно сложилось. 
ГАРТ: У Вас получается прямо-таки
концепция «супермаркета» в рамках
одной группы компаний?
Е. Б.: Концепция «супермаркета» рабо-
тает на потребительском рынке.Здесь
разложен товар, там касса. Покупай,
плати, уходи. Мы же работаем в совсем
других условиях. Наша концепция по-
строена на максимально широком

предложении технологий, подкреплен-
ном опытом, связями, ресурсами,
людьми, сервисом. Она, среди прочего,
предусматривает объемные и долго-
временные отношения с заказчиками.
И, развиваясь, мы стараемся реализо-
вать весь свой неплохой потенциал. 
ГАРТ: Это понятно: в любом учебнике
MBA можно прочитать про то, что биз-
нес надо диверсифицировать, про ана-
лиз конкурентной ситуации и методы
борьбы с конкурентами. 
Е. Б.: Не вижу в этом ничего плохого.
Побольше бы руководителей читало
полезные книжки, всем бы стало луч-
ше. Мы к этому шли несколько лет, и,
если взять всю группу, то сегодня у нас
самый широкий выбор оборудования и
материалов. Мы не занимаемся разве
что поставками бумаги и оборудования
для трафаретной печати. Но каждая
наша компания является узкоспециа-
лизированной, а в сумме мы — универ-
сальная группа. Каждая из компаний в
своем сегменте является одним из ли-
деров, и суммарный объем очень су-
щественный. Мы сейчас — самая боль-
шая компания в России. Например, по
продажам резальных машин стали в
прошлом году крупнейшими. Мы один
из двух лидеров и в продажах листовых

печатных машин. Умеем работать и с
поставщиками, и с клиентами. Брать на
себя обязательства и выполнять их.

Судите сами. Мы начали продавать
офсетные пластины Lastra в 1998 г. с
нуля. Сегодня являемся поставщиком
пластин номер один на российском
рынке. Занялись печатными машинами
Ryobi, и в течение года (в 2000 г.) полу-
чили статус эксклюзивного дистрибуто-
ра. Послепечатное оборудование Hori-
zon: было три канала поставок, с
2002 г. у нас эксклюзив, после чего мы
ежегодно удваиваем объем продаж. В
этом году, надеюсь, тоже удвоим. 

Я думаю, среди поставщиков у нас
сегодня неплохая репутация. По край-
ней мере, нам удалось договориться с
производителями, работавшими с «Ва-
риантом».
ГАРТ: Евгений, интересно, Ваша группа
может теперь просто купить любого
поставщика оборудования, отладить в
нем бизнес-процессы и все «поедет на
автомате»?
Е. Б.: Теоретически — может, но «на
автомате» ничего не поедет. Кроме
финансовой модели, должны быть от-
лажены и многие другие компоненты
системы: отношения с поставщиками,
система продаж, включая региональ-
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ную, имидж, ключевые сотрудники.
Есть еще функция управляющей ком-
пании, которая должна заниматься
стратегическим развитием. 

Мы владеем знаниями о том, что
нужно сделать, чтобы все заработало,
умеем повышать капитализацию ком-
пании, увеличивать прибыльность.
ГАРТ: Но полиграфия как отрасль, на
наш взгляд, существенно отличается от
продажи, скажем, товаров народного
потребления. Здесь очень важны не
только процессы, но и персональные
отношения с лицами, которые прини-
мают решения в типографиях. Все рав-
но все упирается в людей?
Е. Б.: Люди очень важны, но так же
важно и все то, что я уже назвал. Без
комплексного подхода современный
бизнес невозможен. 

Есть организационные процедуры.
Если внутренние процессы не налаже-
ны, то каким бы гениальным ни был
продавец — он сможет закрыть лишь
несколько сделок, а после первых серь-
езных проблем, например, с сервисным
обслуживанием, все закончится. Такая
компания больше не сможет нормаль-
но работать на рынке, вне зависимости
от того, насколько хорошо ее менеджер
и менеджер полиграфического пред-
приятия лично знают друг друга. Нужна
именно система — и продаж, и сервиса.
Нужна региональная инфраструктура

продаж. У нас 9 филиалов, и в каждом
реализована такая система.
ГАРТ: Процесс сложный, и немаловаж-
ный фактор в нем — люди. Или нет?
Е. Б.: Просто каждый филиал должен
быть рассчитан на обслуживание опре-
деленного числа клиентов. И если он
может обслужить пятнадцать клиентов
из двухсот, имеющихся в регионе, то
это напрасно истраченные деньги.
ГАРТ: Но двести клиентов наберется
далеко не в каждом регионе.
Е. Б.: Смотря что называть регионом.
Речь идет о крупных, в каждом из кото-
рых — сотни заказчиков. Мы стараемся
добиться того, чтобы продавцы контак-
тировали с каждым из них. Есть, естест-
венно, иерархия среди менеджеров.
Есть те, кто «открывает» сделки, пото-
му что до какого-то момента действи-
тельно работают личные связи, дружба
и все остальное. Но необходимы и дру-
гие люди, которые потом будут рабо-
тать над тем, чтобы эти сделки состоя-
лись. А это уже система продаж и орга-
низация бизнес-процессов.
ГАРТ: Ну, и кто следующий войдет в
состав холдинга ECS?
Е. Б.: На данном этапе, я думаю, про-
цесс слияний и поглощений на россий-
ском рынке завершен. Покупать боль-
ше особенно некого. Мы все достаточ-
но скрупулезно проанализировали.
Есть крупные компании, которые, на

мой взгляд, самодостаточны и не нуж-
даются ни в инвестициях, ни в укрупне-
нии. Несомненно, на рынке есть еще
интересные компании, но их влияние
на расклад сил несущественно. 
ГАРТ: Кстати, о рыночных тенденциях:
на фоне изменений у поставщиков не-
мецких машин во второй половине
прошлого года существенно увеличи-
лись поставки японских листовых ма-
шин Ryobi и Komori.
Е. Б.: Да, увеличились. Рост поставок
японских машин произошел, но не за
счет MAN Roland. Секций листовых ма-
шин этой фирмы в 2005 г. было прода-
но вдвое больше, чем в 2004. Если го-
ворить только о японских машинах,
здесь поставщики невольно помогают
друг другу — улучшают репутацию
японской техники. А по Ryobi, кстати,
произошел прорыв в формате B2.
ГАРТ: Есть еще японские Mitsubishi...
Е. Б.: Присутствие Mitsubishi не очень
заметно. Мне кажется, в России выиг-
рывают те компании, для которых наш
рынок приоритетен, которые озабоче-
ны своей репутацией перед российски-
ми полиграфистами. А у Mitsubishi от-
ношение к российскому рынку пока не
очень внятное, причем все 8 лет, что
они здесь работают. Посмотрим… Ве-
роятно, что-то должно измениться.
Многим японским компаниям, кроме
названных лидеров, есть что менять в
своей политике в России.
ГАРТ: Евгений, а как Вы оцениваете
перспективы продаж новых печатных
машин в этом году и как, по-Вашему,
будет развиваться рынок?
Е. Б.: Мы запланировали продать не
менее 150 секций машин MAN Roland и
Ryobi суммарно. Это и новые, и нено-
вые машины. Для нас это будет хоро-
шим результатом. Как будет развивать-
ся рынок, сказать сложно, год от года
отличается. Что касается соотношения
новых и неновых машин… С одной сто-
роны, есть поставщики, предлагающие
нормальный сервис, заказчикам легче,
чем в прошлые годы, получать новое
оборудование в кредит или на услови-
ях лизинга. Рост конкуренции требует
машин с высокой автоматизацией.
Кстати, рост продаж систем СТР будет
тоже способствовать росту продаж но-
вых машин. С другой стороны, пробле-
мы с подбором квалифицированного
персонала — печатников и техноло-
гов — часто заставляют владельцев
предпочесть неновые машины. Так что,
думаю, это соотношение в целом оста-
нется неизменным.
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ОФИЦИАЛЬНАЯ ИНФОРМАЦИЯ
В апреле с. г. компания «Вариант»
вошла в состав холдинга ECS.

Таким образом, теперь полигра-
фическое направление ECS пред-
ставлено компаниями HGS, «Апост-
роф-Принт», «Вариант», «Ориен-
тал-принт», «Принтхаус». 

«Вариант» занимает прочные по-
зиции на рынке, представляя узко-
рулонное оборудование ведущих
американских производителей Mark
Andy, Comco, широкорулонное обо-
рудование Fisher&Krecke, машины
высокой печати Labelmen, а также
линейку оборудования для произ-
водства гибкой упаковки. Имея
мощную поддержку крупнейшего на
полиграфическом рынке холдинга,
руководство «Вариант» ставит це-
лью достичь абсолютного лидерства
в сегменте флексографского обору-
дования, где компания имеет тради-
ционно сильные позиции. 

Подразделение «Варио-Сервис»,
являющееся, по общему признанию
одним из лучших предприятий Рос-

сии по обслуживанию полиграфиче-
ского и флексографского оборудо-
вания, используя ресурсы холдинга,
получит возможность достичь еще
более высокого уровня обслужива-
ния клиентов.

«Вариант» сохраняет полную са-
мостоятельность, здесь работает ав-
тономная менеджерская команда во
главе с генеральным директором –
Ириной Иоаннесян, имеющей опыт
успешной реализации нескольких
крупных бизнес-проектов, в том
числе и в полиграфическом бизнесе.

В целом, вхождение «Варианта» в
ECS — шаг, который позволит объе-
диненной группе компаний упрочить
позиции на полиграфическом рынке,
расширить присутствие во всех клю-
чевых регионах России и странах
СНГ. Для клиентов новое положение
«Вариант» также обусловило ряд
преимуществ — в лице партнера
фактически выступает крупнейший
полиграфический холдинг, расширя-
ется ассортимент предлагаемого
оборудования и услуг. 





Кроме того, существенно больше по-
ловины нашего объема составляют
прямые заказы по «нормальным» це-
нам — не по тем, которые хотят полу-
чить рекламные агентства. И все равно
окупить новую полноформатную шес-
тикрасочную машину с секцией лаки-
рования очень сложно.

Я вчера видел выполненный заказ с
маржой 495%. Бланки для представи-
тельства одной крупной западной ком-
пании. Все бы заказы такие — тогда с
продажами новых печатных машин ни-
каких проблем у поставщиков не бу-
дет. Даже если бы половина от этого,
уже нормально.

Мы используем одну программу,
которая позволяет проанализировать
эффективность инвестиций, выполняет
многокритериальный анализ с учетом
всех условий. Здорово! Но российский
рынок очень мало предсказуем. При
покупке Speedmaster SM 74–4 мы в
полтора раза недооценили его сред-
нюю загрузку и в два — среднюю цену
заказов. Это только теперь стало по-
нятно. Предположить на три года впе-
ред, как все будет развиваться, невоз-
можно. А самая большая проблема
рекламной полиграфии — сезонность.
Мы, конечно, стараемся искать клиен-
тов, которые активны летом, но это не
всегда дает ожидаемые результаты.
Крупная сеть ресторанов, например,
предложила нам расплатиться талона-
ми на бесплатное обслуживание.

Правда, надо сказать, что у нас есть
одно преимущество: очень хорошая
клиентская база.
ГАРТ: Правильно, ведь вы работаете на
этом рынке уже более 10 лет! 
А. Р.: Точнее, 13. Начиналось все с пе-
чати визиток. Мы нашли небольшую
типографию с простаивающей мало-
форматной однокрасочной печатной
машиной. Взяли ее в аренду, начали
печатать. Потом купили свою однокра-
сочную машину. Слово «купили»,
правда, не совсем соответствует дейст-
вительности. Нам ее дали в кредит. На
первый взнос пришлось, конечно, най-
ти деньги, и это была довольно серьез-
ная проблема. 

Времена были не очень простые.
«Стрелки», «разборки» и все прочее.
На зарплату еще одной смене печатни-
ков денег не хватало, и трое владель-
цев типографии по ночам «халтурили»
на печатной машине. Все, что днем де-
лали печатники, уходило на выплату
зарплаты, аренды и т. п. А две-три ночи

в неделю я лично стоял за печатной ма-
шиной. 

Но потом все изменилось, у нас по-
явился один из крупнейших заказчи-
ков, работающих на рынке телекомму-
никаций. Он, кстати, и сейчас работает
с нами. Объем стал очень большим, и
можно было расслабиться. Потом —
кризис 1998 г. Мы его пережили спо-
койно, хотя уже тогда стало понятно,
что нужно что-то менять. Мы несколь-
ко потеряли темп. Просто потому, что
все было хорошо. А тем временем
коммерческие типографии стали при-
обретать нормальное оборудование…

Так что теперь просто наверстываем
упущенное и развиваем производство. 

В прошлом году пик загрузки у нас
случился к ноябрю. А когда у тебя за-
казчики могут «выстрелить» все сразу,
нужно иметь нормальные производст-
венные мощности. Вроде бы, здорово
прекратить принимать заказы в нояб-
ре, но постоянные клиенты все равно
приходят, и ты вынужден их печатать.
Поэтому и необходима была машина
полного формата. 
ГАРТ: А что у вас было за оборудова-
ние на тот момент?
А. Р.: Четырехкрасочные Heidelberg
Speedmaster SM 52–4 и SM 74–4 LX, ма-
ленькие машинки для печати визиток и
бланков плюс двухкрасочный полу-
форматный Komori Sprint.
ГАРТ: А теперь купили еще и неновый
шестикрасочный SM 102–6 с секцией
лакирования? Предпочитаете Heidel-
berg?
А. Р.: Я предпочитаю хорошие маши-
ны. Мог бы выбрать и Komori, но так
получилось, что мы искали печатную
машину, а нашли целую немецкую ти-
пографию с нормальным набором по-
слепечатного оборудования. Достаточ-
но сказать, например, что практически

новый электрокар достался нам за
1 тыс. евро. Новая фальцовка Stahl в
топовой конфигурации за несколько
тысяч. ВШРА... Резальная машина ши-
риной 136 см с подъемниками, которая
режет лучше новой, купленной пару
лет назад. Шкафы, стеллажи и пр.
Speedmaster — 93 г. выпуска, но в от-
личном состоянии, с пробегом 73 млн. 
ГАРТ: Что-то пробег очень маленький
для такого возраста... 
А. Р.: Но я уверен, что это честный про-
бег. Мы сами ездили тестировать ма-
шину, познакомились с хозяйкой типо-
графии. Эти люди ничего «скручивать»
не стали бы. У них стояла задача про-
дать все и срочно. 
ГАРТ: Повезло. 
А. Р.: Да, именно повезло. 
ГАРТ: А что с опциями автоматизации у
печатной машины? 
А. Р.: Все нормально, нет только ав-
томатической смывки печатного ци-
линдра. 
ГАРТ: Но переналадка все равно зани-
мает существенно больше времени,
чем на новой машине? 
А. Р.: На полный формат мы ставим
длинные тиражи, несколько тысяч и
больше. Ну, уйдет там минут на
20 больше на приладку. Ничего страш-
ного. У нас есть машины, на которых
делается 20–25 приладок в смену. 
ГАРТ: Кто устанавливал оборудование? 
А. Р.: Приглашали двух фрилансеров
из Англии. Отделались малой кровью,
хотя теперь становится понятно, что
англичане сработали несколько не-
брежно. Хорошо, что у нас есть своя
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Российский рынок
очень мало предска-
зуем. Предположить
на три года вперед,
как все будет разви-
ваться, невозможно.

А самая большая
проблема рекламной

полиграфии — 
сезонность

Алексей РЕШЕТНЯК
(Продолжение. Начало на с. 1)



служба, которая решает возникающие
проблемы. 
ГАРТ: Шесть красок не много? 
А. Р.: Нет. Вообще-то мы искали пяти-
красочную машину с секцией лакиро-
вания. Случайно нашли «шестерку», и
только теперь поняли, как нам повез-
ло. На московском рынке не так много
типографий, куда можно просто прий-
ти и разместить заказ на шестикрасоч-
ную печать. А к нам можно. Причем на
рынке много заказов именно под шесть
красок. Есть, например, банк, у которо-
го в фирменном стиле два цвета Pan-
tone. Агентство, которое с ним работа-
ет, кроме шестикрасочных заказов,
имеет еще и большой объем обычной
продукции, которую мы тоже можем
прекрасно печатать. Работ, которые
требуют больше четырех красок, ре-
ально много. 
ГАРТ: Вы же всегда интересовались
многокрасочной печатью, одними из
первых купили для этого серьезный
софт. 
А. Р.: Да, занимаемся цветоделением
для себя и на сторону. Продолжаем
экспериментировать, раз в неделю пе-
чатаем очередной тестовый тираж. При
наличии шестикрасочной машины все
стало намного проще. При комбиниро-

вании растрированных металлизиро-
ванных и традиционных красок полу-
чаются очень интересные эффекты.
Причем мы не зависим от фирм, кото-
рые занимаются смешиванием красок
и каждый раз делают разный цвет, осо-
бенно, если в рецептуру входят метал-
лизированные краски. Типа померить
их нельзя, приборы отказывают...

Хочу добавить, что полный формат
дает большие преимущества при печа-
ти многополосных буклетов длинными
тиражами. Кроме того, есть очень вы-
годные заказы на печать плакатов. Ти-
ражи по 20–25 тыс. Формат В1 и
сплошной УФ-лак.
ГАРТ: Лакируете трафаретом? 
А. Р.: Нет, нам досталась и машина для
сплошного лакирования. Трафаретная
линия тоже есть, причем очень боль-
шого формата. Правда, мы ее освоили
пока не до конца. Лакировать научи-
лись, но попробовали печатать, и тут
оказалось, что это не самая простая
технология. Ничего — освоим. На са-
мом деле, прошло всего несколько ме-
сяцев с момента покупки, и часть обо-
рудования еще не установлена. Там
есть много полезных вещей.

Причем получилось так, что в начале
декабря мы эту типографию, выстав-

ленную на продажу, нашли, срочно за-
платили деньги и одновременно начали
думать о том, куда все это ставить. Был
вариант снять помещение в Москве.
Недалеко от Кутузовского проспекта, в
Филевской пойме. Хорошо, что не со-
гласились. Там требовалась реконст-
рукция. Мы, как люди, к строительству
отношения не имеющие, консультиро-
вались с теми, кто подряжался это по-
мещение привести в порядок. Нам от-
ветили, что все сделают за 2 месяца. Те-
перь я понимаю, что мы бы до сих пор
ждали, пока процесс закончится.
ГАРТ: И тогда было принято решение
перевести производство в Дедовск? 
А. Р.: Там новое здание. Его хозяева
занимаются строительством и метал-
лообработкой. Владеют еще несколь-
кими гектарами земли рядом. Могут
пристроить еще что-нибудь, если нам
понадобится. Могут продать, если мы
захотим купить. Понятно, что проще
все выкупить. Но цена теперь окажется
существенно выше из-за того, что обо-
рудование уже здесь, и владельцы это
понимают.

Здание строилось под несколько
другое производство, но так получи-
лось, что его сдали в аренду нам. Две
тысячи квадратных метров, один уро-
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а тех, кто готовил файлы.
Они порылись в образцах,
нашли правильный, и тогда
все стало понятно. 

Все системы СТР веду-
щих производителей одина-
ковые. Просто поставщики
бывают разные. Представь-

вень. Еще есть офис, участок
допечатной подготовки, гос-
тиница. Мы вынуждены
обеспечивать сотрудникам
возможность временного
проживания, питание и все
остальное. Именно так и
удалось сохранить коллек-
тив при переезде. Потеряли
единицы. 

Есть, правда, одна про-
блема с Дедовском: высота
потолков производственно-
го помещения — 8 м. И что-
бы сделать климатическую
систему под полиграфичес-
кое производство, необхо-
димо постараться.
ГАРТ: Восемь метров —
слишком много. Система
будет стоить недешево... 
А. Р.: Да, будет. А если мы
вдруг опять соберемся пе-
реезжать, демонтировать и
перевезти ее не удастся. Мы
будем ставить промышлен-
ные кондиционеры сум-
марной мощностью около
200 кВт, но кардинально
это проблему, конечно, не
решит. 

Ну, и потом, сам Де-
довск — достаточно специ-

фическое место. Когда
живешь в Москве, этого не
замечаешь. А там просто
выйти куда-нибудь поужи-
нать — и тут же все стано-
вится понятно. Характерная
музыка, в ресторанах отды-
хают колоритные люди в
спортивных костюмах. Орут,
матерятся…
ГАРТ: Как будто ты вернулся
на те самые 13 лет назад. Ви-
димо, понадобится серьез-
ная охрана? 
А. Р.: Конечно, с настоящи-
ми пистолетами. 
ГАРТ: Но офис вы планируе-
те оставить в Москве? 
А. Р.: Да, офис, дизайнеров,
допечатную подготовку.
Плюс еще временный склад.
А все оборудование пере-
едет в Дедовск.
ГАРТ: И сколько времени за-
нимает путь от офиса до
производства в Дедовске? 
А. Р.: Час. Логистика нас
первое время совершенно
выбивала из колеи. Ведь
SM 74–5 пока еще работает
на старой площадке, в МГУ.
Поэтому нужно возить дис-
ки с файлами и полуфабри-

каты — в Дедовск, оттуда го-
товую продукцию — в
Москву. Мы только сейчас
начинаем понимать, как
нужно организовывать все
это. Стоимость разгрузки,
погрузки, хранения... Даже
взяли на работу профессио-
нала-логистика. Он еще и
живет в Дедовске. 
ГАРТ: Логистика логистикой,
но файлы-то можно и по Ин-
тернету передавать? 
А. Р.: В Дедовске нормаль-
ного канала ни у кого нет.
Но даже если бы и был, то
при существующих ценах
его использование обусло-
вило бы 60–процентное по-
вышение себестоимости вы-
вода форм. Пусть пока все
ездит на дисках в автомоби-
лях. Это не страшно. 
ГАРТ: Но как же вы выбрали
фиолетовую систему СТР
FujiFilm, когда все основные
конкуренты купили тер-
мальные? 
А. Р.: Надо начать с того, что
нам было необходимо очень
надежное решение. Пред-
ставьте, мы одновременно
переводим производство на
новую территорию и поку-
паем печатную машину пол-
ного формата. Нужно было,
чтобы по крайней мере с до-
печаткой никаких проблем
не возникало, поэтому к вы-
бору мы отнеслись крайне
придирчиво.

Вы не поверите, но все
было как в анекдоте. Я при-
ехал в «ЯМ Интернешнл», и
мне предложили выбрать из
нескольких оттисков с раз-
ных систем СТР — и фиоле-
товых, и термальных. Так
сказать, представили товар
лицом. Я выбирал. Один от-
ложил сразу, потому что он
мне не понравился. Осталь-
ные оказались похожими.
Потом выяснилось, что тот,
который мне не понравился,
был именно с FujiFilm. Про-
сто бросалось в глаза, что ис-
пользованы растровые изоб-
ражения с недостаточным
разрешением. Не preview, но
ступеньки и все остальные
артефакты, а со шкалами все
нормально. Я понимаю, что
это проблема не устройства,
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Летать на ма-
леньком само-
лете, в котором
ты сидишь ря-
дом с летчи-
ком, который

пьет водку,
смотрит на кар-
ту и ищет реку,
чтобы сориен-

тироваться, 
я готов. Когда

участвуешь 
в процессе —
проблем нет



те, один из продавцов тер-
мальных систем звонил мне
несколько раз в день, даже
по ночам. Приходилось от
него скрываться. Другой,
предлагавший термальную
систему фирмы Agfa, пообе-
щал «откат». Мне! Лучше
бы дал нормальную скидку. 

Правда, «откат» несколь-
ко экзотический — не день-
гами, а туром на Галапагос-
ские острова. То есть про то,
что я люблю нырять, они
знали. Но о том, что я боюсь
летать самолетами — нет. А
я даже в Египет и Англию
езжу на автомобиле. Сле-
дующий бросок будет во
Флориду, повидаться со зна-
комыми и понырять. Я уже
забронировал каюту на
Queen Elithabeth II из Англии
в Нью-Йорк. 
ГАРТ: Странно: такое экс-
тремальное хобби, как спе-
леодайвинг — и вдруг бо-
язнь самолетов…
А. Р.: Меня пугает ситуа-
ция, когда все зависит от ка-
кой-то техногенной штуки,
которая управляет полетом.
Попал как-то в кабину к пи-
лотам пассажирского само-
лета, а они там все обедают.
Спрашиваю, кто управляет
самолетом, а мне говорят,
что автопилот. И показыва-
ют пальцем на обшарпан-
ный ящик. Обращаю их
внимание, что крен боль-
шой, судя по приборам, а
командир экипажа говорит:
«Так мы поворачиваем, на-
верное». — «Кто мы?» —
«Ну он, наверное, автопи-
лот». 

Нет, летать на маленьком
самолете, в котором ты си-
дишь рядом с летчиком, ко-
торый пьет водку, смотрит
на карту и ищет реку, чтобы
сориентироваться, я готов.
Когда участвуешь в процес-
се — проблем нет. 
ГАРТ: После такого интер-
вью Вам теперь будут пред-
лагать в качестве «отката»
либо собственный самолет,
либо яхту! 
А. Р.: Ну, пусть попробуют.
(Смеется) Кстати, когда ра-
зобрались, что «откат» мне
не нужен, я спросил: «А чем

БИЗНЕС

же все-таки ваша система
лучше?» Получил в ответ
два аргумента: Agfa — это
бренд, и у них самый луч-
ший в России сервис. 

Не будем сейчас про
бренды, хотя, Agfa, как
бренд, видимо, несколько
уступает FujiFilm и Kodak.
Кроме того, с «ЯМ Интер-
нешнл» мы работаем уже
больше 10 лет. У нас был
фотонабор FujiFilm, поэто-
му я изначально был уверен
и в уровне качества системы
СТР, и в самом высоком
уровне сервиса. Они реаль-
но быстро решают все про-
блемы.  

В дополнение оказалось,
что лизинг нам не будет сто-
ить практически ничего. Это
не автомобиль в лизинг
взять. Их лизинговая ком-
пания предложила такие ус-
ловия, при которых удоро-
жание устройства составля-
ет всего 7% в год.
ГАРТ: Вообще, кроме ли-
зинга, есть очень много
проблем, которые волнуют
руководителей большинст-
ва полиграфических пред-
приятий. Интересно, что ти-
пографии, по крайней мере
московские, стали предпри-
нимать попытки действо-
вать сообща. 
А. Р.: Я очень много лет
знаком с Ольгой Драгаче-
вой. Мы недавно встреча-
лись, она предлагала мне
вступить в МПС. Но, я счи-
таю, что московские типо-
графии договориться об
общих ценах или об одном
уровне зарплат не смогут.
Правда, чисто из любопыт-
ства мы в ближайшее время
вступим в эту организацию.
Сама по себе идея-то инте-
ресная. Там есть много
начинаний...
ГАРТ: Тем не менее, Вы счи-
таете, что договориться все-
таки не получится?
А. Р.: Я считаю, что нет.
Приведу пример. Мы, в свя-
зи с приобретением нового
оборудования, разместили
объявление о том, что тре-
буются кадры. И к нам при-
шли на работу специалисты
из одной крупной москов-



ской типографии. Может
быть, там есть проблемы. Но
мы никого не сманивали.
Просто у нас люди получают
такие зарплаты. 

Кстати, и штрафы за
ошибки тоже немалые. Тут
печатник перепутал форму
для черной краски. Печатал
блоки для блокнотов 4+1.
Поставил черную от «лица»
и несколько часов гнал ма-
кулатуру. Сушка работала,
извел тучу бумаги. Потом
решил, что сможет попасть
тремя остальными красками
в эту черную. И это при том,
что на всех многокрасочных
машинах стоят компьютеры,
на которых просто двойным
кликом можно посмотреть
PDF-файл того, что должно
получиться. Почему-то он
посмотрел не сразу.  
ГАРТ: Так серьезно: по ком-
пьютеру на рабочем месте? 
А. Р.: Мы просто купили ска-
нирующие денситометры на
каждую многокрасочную
машину. Для них нужны
компьютеры, а раз они уже
есть, то почему бы не сде-
лать еще и просмотр PDF-
файлов? 
ГАРТ: Но это уже должна
быть достаточно продвину-
тая система управления? 
А. Р.: Обычная. Делает ее
одна небольшая российская
компания. Но я, извините,
даже сидя дома в туалете,
могу посмотреть, как идут
дела в типографии. 

Возвращаясь к теме: до-
говариваться с коллегами об
общих ценах вообще беспо-

лезно. Если какая-то типо-
графия должна выплачивать
ежемесячно за очередную
печатную машину, она на
общие цены согласится, и
после этого «демпинганет».
Ее можно понять, нужны
деньги на выплату кредита,
но зачем нам тогда вступать
в эту организацию? Нужно,
чтобы демпингующие типо-
графии ушли с рынка. 
ГАРТ: Интересно, а как дела
у ваших постоянных заказ-
чиков? 
А. Р.: Многие растут, но
есть и те, кто, например,
прекращает печатать тол-
стые каталоги для раздачи
на выставках. Дают клиен-
там CD-диск, на котором
есть вся информация. Не-
давно на Красной Пресне
проходила крупнейшая те-
лекоммуникационная вы-
ставка. Можно сказать, ис-
конно наша. И загрузки хва-
тило на один SM 52. 

Сегодня для нас интерес-
ными сегментами являются
банки, страховые и инвес-
тиционные компании, про-
изводители пива, сети су-
пермаркетов. У них много
листовой продукции и мате-
риалов для оформления
мест продаж.
ГАРТ: А рекламные агент-
ства? 
А. Р.: Да, мы и с ними ра-
ботаем. Причем есть серь-
езные.
ГАРТ: Ну а если вспомнить
про ребрендинг МТС? 
А. Р.: Мы печатаем. Хоро-
шие заказы, но не может
российский рынок зависеть
от того, произойдет очеред-
ной ребрендинг или нет. 
ГАРТ: Интересно, как появ-
ляются новые заказчики? 
А. Р.: Сами по себе. Так по-
лучается. Мы никогда не да-
вали нигде рекламу. В этом
году решили поучаствовать
в выставке. В первый раз в
жизни. Изумились хороше-
му результату. Многие по-
звонили, но мы не взяли ни
одного заказа — в марте
был такой завал с работой от
постоянных заказчиков, что
просто не смогли…

НОВОСТИ

 

 

ЗАЧЕМ САМОЛЕТ, КОГДА ЕСТЬ АВТОМОБИЛЬ



ПЕРВЫЙ КАМЕНЬ НОВОГО
ЗАВОДА
Мы постоянно рассказыва-
ем о том, что все новые и но-
вые западные производите-
ли приходят на российский
рынок. Но ведь есть и те, кто
пришел очень давно, когда
не было ни рынка, ни России
как самостоятельного госу-
дарства. И они — развива-
ются.

17 мая в районе города
Лобня (Московская область)
прошла торжественная це-
ремония, посвященная на-
чалу строительства нового,
третьего завода «Тетра
Пак», который станет круп-
нейшим в России и СНГ про-
изводством упаковочного
материала для жидких пи-
щевых продуктов. 

В церемонии приняли
участие министр Внешне-
экономических связей Пра-
вительства Московской
области Т. А. Караханов,
посол Швеции в России
Й. Моландер, Глава адми-
нистрации Лобни С. С. Со-
кол, исполнительный дирек-
тор Российского Союза
предприятий молочной
отрасли В. В. Лабинов, ис-
полнительный директор
Российского Союза произ-
водителей соков В. Д. Оста-
пец и др.
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Президент и генеральный
директор ЗАО «Тетра Пак»
И. Акимов в своем выступ-
лении отметил, что строи-
тельство нового завода
обусловлено ростом спроса
на асептическую упаковку, и
75% мощностей будет за-
действованы под эту про-
дукцию.

Т. А . Караханов выразил
уверенность, что завод бу-
дет способствовать даль-
нейшему развитию пищевой
промышленности Москов-
ской области и станет одним
из передовых современных
предприятий, предоставля-
ющих хорошооплачиваемые
рабочие места.

Церемония проходила
прямо на строительной пло-
щадке, на небольшом участ-
ке, засыпанном щебенкой.
Гостям продемонстривали
также символический пер-
вый камень, положенный в
основу нового завода. 

Представители компании
«Тетра Пак» сообщили, что
общая сумма инвестиций в
проект составит 100 млн ев-
ро. Проектная мощность за-
вода — 4 млрд единиц упа-
ковки в год. Для справки: в
2005 г. на российских заво-
дах «Тетра Пак» было про-
изведено около 5 млрд кар-
тонных упаковок. 



обеспечивают дозирован-
ную по силе точную регули-
ровку натиска между форм-
ными и офсетными цилинд-
рами с пульта управления
машиной. 

В области листового оф-
сета компания КБА предло-
жила самонаклад без ваку-
умных марок на новой ма-
шине среднего формата КБА
Рапида 105, технические
инновации и усовершенст-
вования в гибридной техно-
логии, в области отделки
продукции и печати на слож-
ных материалах, в том числе
защитные технологии для
упаковки (Brand Protection).

МЭТРОВ СТАНЕТ 
ЕЩЕ БОЛЬШЕ
Список номинаций конкурса
«Мэтр Полиграфии 2006»
пополнился. Новая, 15-я
номинация «Детское игро-
вое полиграфическое изда-
ние» была учреждена по
инициативе издательства
«Дрофа» (победителя про-
шлого года в номинации
«Детская книга»). В ходе
обсуждения инициаторы от-
крытия номинации и оргко-
митет конкурса пришли к
общему мнению, что наи-
лучшим образом свое мас-
терство в этой номинации
типография может проде-
монстрировать при созда-
нии игровых изданий: на-
стольных игр, развивающих
книжек, паззлов и т. п. 

В номинации принимают-
ся совместные заявки: от по-
лиграфической компании и
издательства, принимавшего
непосредственное участие в
разработке концепции и ди-
зайна. При этом звания
«Мэтр Полиграфии» в слу-
чае победы будут удостоены
обе компании.

ЛАЗЕРНОЕ ШОУ? 
ПОЧЕМУ БЫ И НЕТ! 
Конкуренция на рынке по-
лиграфического оборудова-
ния, видимо, уже настолько
высока, что подталкивает
поставщиков к поиску новых
способов коммуникации с
потенциальными клиента-
ми. Из сугубо технических
мероприятий презентации
новых линеек оборудования
или доклады об успехах той
или иной компании превра-
щаются в тематические пер-
формансы. К примеру, мог
ли кто-то представить не-
сколько лет назад, что семи-
нар компании «Нисса», по-
священный технологиям
СТР, будет проводиться в
форме лазерного шоу? А
впрочем, почему бы и нет…

Шоуменом непривычно-
го по формату мероприятия
под названием «Все цвета
CТP», которое проходило
27 апреля в конференц-зале
гостиницы «Советская»
(СПб), выступал М. Кувши-
нов. В качестве зрителей на
нем присутствовали пред-
ставители ведущих полигра-
фических фирм Северо-За-
падного региона России,
среди которых были топ-ме-
неджеры и технологи «По-
лиграфоформление-офсет
XXI век», «Новой типогра-
фии», «МДМ-печать», «НП-
принт» и др. 

Семинар был посвящен
передовым технологиям
CТP. М. Кувшинов поделил-
ся своими впечатлениями о
новинках Ipex, рассказал о
линейке, поставляемой
фирмой «Нисса Центрум»:
термальных CТР Kodak и
фиолетовых — производст-
ва компании ECRM. 

Кроме того, отмечалось,
что использование разрабо-

танной Creo технологии
Spotless, позволяющей отка-
заться от использования
смесевых красок и подо-
брать такие значения красок
(триадных плюс две по вы-
бору заказчика), которые
обеспечат максимально
приближенное к оригиналу
воспроизведение цветов из
Pantone, открывает новые
возможности для предприя-
тий, специализирующихся
на печати рекламно-ком-
мерческой продукции и упа-
ковки. 

На семинаре были озву-
чены некоторые цифры, де-
монстрирующие положение
компании Kodak. Так, по не-
зависимым экспертным
оценкам, рыночная доля
Kodak составляет 36% от
числа CТP-устройств для ме-
таллических форм. Устано-
вив около 10 тыс. CТР, Kodak
значительно обгоняет бли-
жайшего конкурента как на
мировом, так и на россий-
ском рынках. 

В России в 2005 г. «Нис-
са» установила 30 систем
CТP. Ожидается, что в
2006 г. их будет установле-
но около 100, причем, по
прогнозам, большую часть
составят устройства форма-
та В2. 

По окончании докладов,
включив полученные в по-
дарок лазерные указки,
каждый посетитель «поуча-
ствовал в освоении» Севе-
ро-Западного региона обо-
рудованием CТP — на карте
«зажглись» более 80 лазер-
ных точек — мест, где к
2007 г. будут установлены
CТP. Нетрудно догадаться,
что финал мероприятия
прошел под Show must go
on. Интересно, каким будет
ответный ход конкурентов?

РЕКОРД ПО ЗАЯВКАМ
Немецкое патентное ведом-
ство (DPMA) за прошедший
год получило 200 заявок на
патент от Koenig & Bauer AG
на технологические разра-
ботки. Благодаря этому кон-
церн КБА занял первое мес-
то среди немецких произво-
дителей печатных машин и
22 место в национальной
статистике патентных за-
явок, недалеко от крупного
производителя автомоби-
лей Audi AG, который с 354
заявками занимает один-
надцатое место. 

Патентные заявки КБА в
2005 г. относились, в основ-
ном, к области разработки
рулонных и специальных ма-
шин, а также систем Qual-
iTronic и NipTronic. 

Система контроля листа
«в линию» QualiTronic, кото-
рая применяется в различ-
ных вариантах на листовых
офсетных машинах КБА и
машинах для печати ценных
бумаг, сканирует отпечатан-
ные листы с помощью высо-
копроизводительной цвет-
ной камеры. Компьютерная
система, разработанная
КБА, занимается сравнением
данных оценки листа с эта-
лонными. Одновременно на
пульте управления отобра-
жаются возможные места
возникновения ошибок. 

Новые подшипники KBA
NipTronic, разработанные
совместно с Bosch Rexroth и
производителем подшипни-
ков Ina для рулонных печат-
ных машин, впервые в мире
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РАЗГОВОР С ВЛАСТЬЮ
Попытки донести до соот-
ветствующих госструктур
информацию о том, что су-
ществующая ситуация с та-
моженными пошлинами не
только не защищает рос-
сийских производителей, а,
наоборот, делает их практи-
чески неконкурентоспособ-
ными, предпринимались не-
однократно. Но то ли наши
государственные структуры
настолько инертны, то ли их
просто устраивает такое по-
ложение дел… Тем не ме-
нее, другого выхода, по
всей вероятности, все равно
не существует, а вода, как
известно, камень точит. 

Все это к тому, что в
штаб-квартире Московско-
го Полиграфического Союза
состоялся круглый стол
«Перспективы развития по-
лиграфической отрасли на
ближайший среднесрочный
период». В мероприятии
приняли участие представи-
тели Министерства культу-
ры и массовых коммуника-

ций, члены Правления МПС
и руководители крупней-
ших полиграфических пред-
приятий Москвы. Обсужде-
ние коснулось основных
проблем российской поли-
графии: отсутствия отечест-
венного оборудования и
расходных материалов для
производства высококаче-
ственной продукции, а так-
же государственной налого-
вой политики в сфере им-
порта, повлекшей за собой
отток заказов на рынки Ук-
раины, Казахстана, Прибал-
тики, Китая и Турции.

Статистика свидетельст-
вует, что из-за дополнитель-
ных налогов на материалы и
оборудование себестои-
мость заказа у российских
типографий в среднем на
8–12% выше, чем у зару-
бежных. Таким образом, все
крупные типографии ра-
ботают на пороге рента-
бельности в 3–5%, что
исключает реинвестирова-
ние и препятствует разви-
тию производства. 

Как заметил в ходе об-
суждения исполнительный
директор типографии «Ал-
маз-пресс» С. Власов, «су-
ществующий налоговый дис-
баланс довел ситуацию до
абсурда: для того, чтобы
воспользоваться предусмот-
ренной законом льготой, из-
датель обязан пользоваться
зарубежной полиграфичес-
кой базой. Российская поли-
графическая отрасль теряет
свою конкурентоспособ-
ность и инвестиционную
привлекательность». 

Произвели ли на пред-
ставителей власти должное
впечатление это и другие
высказывания — неизвест-
но. Тем не менее, в завер-
шение круглого стола совет-
ник министра Министерства
культуры и массовых ком-
муникаций В. Климченко
сказал следующее: «На
государственном уров-
не существует понимание
важности и актуальности за-
тронутых вопросов. Мы
приглашаем Московский

Полиграфический Союз к
сотрудничеству и совмест-
ному участию в разработке
стратегии развития поли-
графической отрасли».

Оперативным результа-
том круглого стола стало ре-
шение направить министру
культуры и массовых комму-
никаций предложение о не-
обходимых мерах государ-
ственного протекционизма
для поддержки отрасли,
подписанное членами Прав-
ления МПС, представите-
лями региональных от-
раслевых объединений и
партнерами МПС. Кроме то-
го, члены МПС намерены
просить министра о созда-
нии рабочего органа для
разработки стратегии разви-
тия полиграфической отрас-
ли России на ближайшие
пять лет.

Очередной разговор с
властью состоялся. Какие
плоды он принесет, пока не-
известно. Так что оптимис-
там — надеяться, скепти-
кам — сохранять молчание.

БИЗНЕС



РЫНОК СИБИРИ
Сибирь сегодня — очень перспектив-
ный регион, и многие поставщики это
прекрасно понимают. Новосибирское
представительство компании «Апост-
роф» приняло активное участие в вы-
ставке «Печатный двор Сибири». 

На стенде компании были представ-
лены различные модели оборудования,
в том числе 4-красочная Ryobi 524GX.
Ежедневно в течение выставки прово-
дились презентации, в ходе которых по-
сетителей знакомили с техникой и де-
монстрировали ее в работе. Экспонаты
стенда привлекли внимание не только
обычных посетителей, но и губернатора
Новосибирской области В. А. Толокон-
ского. Глава региона посетил стенд, по-
беседовал с руководством филиала и
ознакомился с оборудованием.

О ПОЛЬЗЕ НАВЫКОВ ИГРЫ В ДАРТС
Казалось бы, уже относительно дав-
но — в декабре прошлого года — ком-
пания «Экстрапак ФБ» в упорной борь-
бе выиграла чемпионат полиграфистов
по дартсу. Но шесть месяцев пролете-
ли незаметно, и пришло время полу-
чить выигранный приз — туристичес-
кую поездку в Барселону на чемпионат
«Формула 1». 

Море впечатлений получили от пу-
тешествия на незабываемое ралли в
мае этого года генеральный директор
Александр Бондарь и его заместитель
Петр Фаткин. Организаторами поездки
выступили компании UPM Raflatac и
«Комус ПСБК», которые приглашали
гостей в клуб на Покровском бульваре
в тот морозный декабрьский вечер. У
тех, кому не повезло на прошлом со-
стязании, есть еще время для трениро-
вок, но очередной чемпионат полигра-
фистов по дартсу — не за горами.

СЕМИНАРЫ 
ПО ПЕРЕПЛЕТНЫМ МАТЕРИАЛАМ
В конце мая компания «Центральный
склад полиграфических материалов»
совместно с представителями испан-
ского завода «Гуарро Касас» планирует
провести для своих клиентов и дилеров
два семинара. Тема первого — «Осо-
бенности продаж переплетных матери-
алов Guarro Casas». Участников позна-
комят с работой завода, расскажут о
расходных материалах и ассортименте
фирмы. Гости также смогут увидеть го-
товую продукцию и узнать о техничес-
ких возможностях материалов. Особое
внимание уделят особенностям реали-
зации товара и типичным путям его
сбыта.

Самые активные дилеры смогут
принять участие в конкурсе «Лучший
продавец года», по итогам которого
победителя ожидает награда — поезд-
ка в Испанию, на родину материалов
Guarro Casas.

На второй семинар под названием
«Новые технологические возможности
в использовании переплетных матери-
алов» приглашаются руководители
типографий, издательств, а также
снабженцы и технологи. Здесь обсудят
особенности работы с материалами
Guarro Casas в условиях российского
производства. Представители компа-
нии расскажут о многочисленных но-
вых возможностях: офсетной печати
на переплете, трафарете, гибких об-
ложках и т. д.

Второй семинар также не обойдется
без конкурсов — на «Самое тиражное
издание» и «Лучшую дизайнерскую ра-
боту» (выполненную с использованием
материалов Guarro Casas).

Все подробности о семинарах и кон-
курсах желающие могут узнать на сай-
те www.poli-mat.ru.

ЖИВОЕ ТЕЛО
Фотографы, дизайнеры и редакторы
глянцевых журналов регулярно сталки-
ваются с проблемой качественной пе-
чати изображений людей. Большая
часть проблем в этой области возника-
ет на стадии допечатной подготовки, а
результат во многом зависит от профес-
сионализма и компетентности специа-
листа по цветокоррекции и препресс. 

Семинар, посвященный методам
подготовки к печати изображений лю-
дей, провела в апреле типография
«Моби Дик». Его посетили фотографы,
дизайнеры, специалисты в области до-
печатной подготовки, руководители из-
дательств и полиграфических компа-
ний. В теоретическом блоке эксперты
делились опытом работы с изображе-
ниями с использованием цифровых и
аналоговых технологий фотосъемки.
Практическая часть состояла из выступ-
лений ретушеров, которые работали
над восстановлением файла. Процесс
демонстрировался в режиме on-line. 
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SECOND-HAND ПОПУЛЯРЕН
В настоящий момент поставщики и
производители оборудования обраща-
ют все более пристальное внимание на
вторичный рынок машин. В связи с
этим, на недавно обновленном сайте
«КБА РУС» начал работать новый раз-
дел, касающийся бывшего в употреб-
лении оборудования. В этом разделе
можно получить подробную информа-
цию по машинам, исходя из необходи-
мого формата (малый, средний и боль-
шой). На сайте представлена информа-
ция как по оборудованию, имеющему-
ся в наличии на складе КБА в Германии
или в Голландии, так и по машинам, ра-
ботающим в настоящее время в типо-
графиях, с указанием срока возможной
покупки. В предложенную базу по ма-
шинам включено оборудование всех
ценовых категорий — от серии Планета
до современных Рапид. Запрос по за-
интересовавшему предложению мож-
но направить непосредственно с сайта
или связавшись напрямую с сотрудни-
ком «КБА РУС», отвечающим за дан-
ное направление. 



ВЕРТИКАЛЬНОЕ РЕШЕНИЕ
JDF пока не интегрирован, но это не по-
мешало «1С» предложить систему для
полиграфической отрасли на базе про-
дукта «Управление производственным
предприятием 8.0». О начале создания
линейки вертикальных решений было
объявлено еще в 2004 г. В соответствии
с этой программой, разработку отрас-
левого приложения выполняет один из
партнеров компании. Программа для
полиграфии разработана специалиста-
ми внедренческого центра «Армекс»,
имеющими пятилетний опыт автомати-
зации полиграфических предприятий, а
также опыт разработки тиражируемых
решений на платформе «1С:Предприя-
тие 7.7», которыми пользуется более
150 предприятий отрасли.

«Полиграфия 8.0» была выбрана в
качестве корпоративной информаци-
онной системы руководством издатель-
ской группы «ЕЖЕ», специализирую-
щейся на производстве сувенирной и
бумажно-беловой продукции. В насто-
ящее время «ЕЖЕ» — многоуровневая
компания с разветвленной структурой,
офисом в Москве и филиалом в СПб, а
также развитой дилерской сетью в рос-
сийских регионах и Беларуси. В резуль-
тате внедрения решены основные зада-
чи компании: учет широкой номенкла-

туры материалов и продукции, кальку-
ляция заказов, позаказный учет при от-
грузке и оплате, управление складом и
запасами, учет допечатной подготовки
изделий. Автоматизировано 10 ра-
бочих мест, в планах руководства уве-
личить число пользователей до 40 че-
ловек. 

На следующем этапе предполагает-
ся подключить к единой информацион-
ной базе всю дилерскую сеть компании,
используя для этого WEB-расширение.
Таким образом будет обеспечено объе-
динение информационных баз всех
структурных подразделений холдинга в
единую систему, что сделает возмож-
ным формирование консолидирован-
ной управленческой и регламентиро-
ванной отчетности «ЕЖЕ». 

ОТРАСЛЕВОЙ «ОСКАР»
Кроме церемонии вручения «Оска-
ров», бывают и другие праздники. Ев-
ропейская техническая ассоциация
флексографской печати (EFTA) объяви-
ла победителей своего традиционного
ежегодного конкурса на лучшие рабо-
ты и расходные материалы для флексо-
графского способа печати. Главный
приз был вручен компании DS Smith
Sacks за работу, отпечатанную с ис-
пользованием фотополимерных плас-
тин nyloflex компании Flint Group (ра-
нее BASF Printing Systems, являющееся
сегодня подразделением Flint Group).
Сама группа Flint во второй раз получи-
ла главный приз в номинации «Постав-
щик года», причем не менее половины
призовых работ были сделаны с ис-
пользованием ее красок и пластин. 
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Национальный
бизнес
У каждой, даже самой маленькой, стра-
ны, есть какие-нибудь специфические
национальные богатства: плодородные
земли и соответствующий климат, оке-
анские побережья и рыболовецкие
флотилии, алмазные жилы, залежи ка-
менного угля, туристические маршруты
и народные промыслы, в конце концов.
Но, как ни крути, получается, что разви-
тие бизнеса в отдельно взятой стране
находится в зависимости от наличия на
ее территории нефтяных вышек. В об-
ратной зависимости. Просто потому,
что пока у страны есть сырье, она
теоретически может оставаться сырье-
вой. А зачем какой-то малый бизнес,
когда и так все хорошо? 

Многие аналитики полагают, что
пока цена нефти будет высокой, нор-
мальных условий для частного бизнеса
в России не будет. Денег и так хватает.
Получается, чтобы был бизнес, либо в
стране не должно быть нефти, либо в
ней должна быть не очень большая
численность населения. Как у Жванец-
кого: «значит, нас должно быть мень-
ше». Говорилось тогда о мясомолочной
промышленности. Но годы идут, и си-
туация, предоставленная сама себе,
развивается как ей заблагорассудится. 

Бизнес в России сегодня, можно ска-
зать, только строится. А вот в Европе он
уже давно перестраивается. Просто,
чтобы стать более эффективным. Од-
нако, как это ни прискорбно, на дан-
ном этапе действует закон: чем мень-
ше численность сотрудников, тем эф-
фективнее работает предприятие. В
конкуренции выигрывают роботизиро-
ванные фабрики, на которых работают
всего два–три человека в смену. Но,
наряду с современными фабриками, в
Европе до сих пор остаются и те, кото-
рые были построены очень давно.

СКАНДИНАВСКИЕ БОГАТСТВА
О том, что в Норвегии есть нефть, стало
известно не сразу. Поэтому до опреде-
ленного момента страна эта оставалась
средней с точки зрения развития. Те-
перь же там все очень даже благопо-
лучно. Причем, так как численность ее

жителей небольшая, денег хватает
всем. Незащищенных слоев населения
там просто нет, да и во всем осталь-
ном — практически коммунизм. В
смысле, каждому по потребностям. А
в качестве дешевой рабочей силы, ви-
димо, привлекаются эмигранты. Похо-
же, им там тоже неплохо. Между про-
чим, русскоязычное население Норве-
гии удваивается каждые 4 года. 

А вот Финляндии повезло меньше.
Нефти там нет. Зато есть лес, который
финны бережно пилят, воспроизводят
и вдумчиво перерабатывают, обеспе-
чивая другие страны высококачествен-
ной бумагой. Есть там еще и рыба, са-
лями и правильный черный хлеб, но
совсем небольшая по численности на-
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селения страна находится на шестом
месте в мире по производству бумаги.
А по экспорту — на втором, уступая
только Канаде, в которой тоже есть

очень много лесов и рыбы, но нефти
тоже нет. У финнов есть скрытый ре-
зерв — соседняя Россия, в которой ле-
сов еще больше, чем в Канаде. Получа-
ется очень удобно, и можно с Северной
Америкой побороться.

Правда, население небольшое, по-
этому рабочая сила — недешевая и

«капризная». А лесопереработка —
большая отрасль. Между срубленным
деревом и готовым листом высокока-
чественной бумаги пролегает много-
этапный производственный процесс.
Что-то уже делается автоматически, но
ручные операции пока еще требуются.

Видимо, все помнят, как в середине
мая 2005 г. финские производители
бумаги закрыли свои фабрики, объя-
вили локаут и два месяца вели перего-
воры с профсоюзом. Тогда все нача-
лось со стихийных забастовок по пово-
ду отмены одного выходного дня.
Прошел ровно год, и появилась веро-
ятность того, что ситуация повторится.
По крайней мере, предупредительные
забастовки на фабриках двух из трех
производителей уже прошли. На этот
раз работники протестуют против со-
кращений. А так как сокращения за-
тронут всех крупнейших финских про-
изводителей бумаги и под них попадут
тысячи сотрудников, то проблема, на-
зревающая сегодня, видимо, сущест-
венно более серьезна, чем та, которая
стояла год назад.

Какое влияние на нашу полиграфию
оказал прошлогодний кризис с мело-
ванной бумагой, до конца никто не по-
нимает. Зато можно назвать, по край-
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ПЕЧАТНЫЕ МАШИНЫ ИЗ РЫБИНСКА
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Производство

Модернизация и ремонт

Изготовление запасных частей 

Инжиниринговые услуги

Развитие бизнеса 
в отдельно взятой
стране находится 

в обратной зависи-
мости от наличия 
на ее территории
нефтяных вышек.

Просто пока у страны
есть сырье, она тео-

ретически может 
оставаться сырьевой 
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НА ДУШУ НАСЕЛЕНИЯ 
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ней мере, один положитель-
ный момент: большинство
российских бумажных опто-
виков начали активно рабо-
тать с производителями ме-
лованной бумаги и картона
из Кореи и Китая. Странно,
что еще никто не занимается
бразильской бумагой, кото-
рая, по заверениям наших
полиграфистов, в этой стра-
не побывавших, стоит там
500 долл. за тонну. Возмож-
но, бумага, произведенная в
Европе, и лучше, но сколько
можно бастовать? Конечно,
реорганизация бизнеса —
очень важная задача, но,
может быть, ее можно ре-
шать без создания проблем
для клиентов?

КИТАЙСКИЕ ВАРИАНТЫ
С Китаем у нас много обще-
го. Конечно, мы неоднократ-
но ругались и мирились, как
и положено соседям, но у
обеих стран большие терри-
тории, многочисленное на-
селение, когда-то — госу-
дарственный строй, места-
ми — менталитет. Все это
нас с Китаем как-то «род-
нит». Однако когда речь за-
ходит о бизнесе, сходство
заканчивается. Проблема в
том, что в Китае нефти нет.
Есть рис, есть дешевая рабо-
чая сила, огромный рынок
потребления и развивающа-
яся при активной помощи
государства экономика. Есть,
кстати, самые современные
бумагоделательные маши-
ны, каких нет даже в Европе. 

Но те из производителей,
которые уже построили свои
заводы в Китае, сегодня не
очень довольны этим. Эко-
номика-то социалистичес-
кая, поэтому прибыль идет в

доход государства. Тем, кто
производит продукт, кото-
рый продается на внут-
реннем китайском рынке,
видимо, совсем плохо. Вла-
дельцам предприятий, кото-
рые работают на экспорт,
чуть легче получить свою
прибавочную стоимость. 

Правда, возникает другое
но: китайцы овладевают все
более высокими технология-
ми. Американские аналити-
ческие и разведывательные
организации уже давно пре-
дупреждают о том, что Китай
в ближайшее время станет
совсем серьезным стратеги-
ческим противником США.
Если раньше у него только
население было большим, то
с приходом западных произ-
водителей все очень сильно
изменяется. 

Есть еще одна версия:
может, они просто замани-
вают иностранных инвесто-
ров, чтобы потом все быстро
национализировать? Нацио-
нализация сегодня — вооб-
ще модная тема. В свете со-
бытий в Африке и Южной
Америке. Тоже метод разви-
тия производства: сначала
привлечь инвестиции — вро-
де бы, на очень выгодных ус-
ловиях, а потом сказать, что
концепция изменилась.

Интересно, что иностран-
ные инвестиции в экономи-
ку Китая существенно боль-
ше, чем в российскую. Хотя
у нас вроде бы и режим уже
не социалистический, и при-
быль можно, видимо, полу-
чать нормальную. Скорее
всего, мы просто не хотим
их заманивать. Без них спо-
койнее. Зачем нам иност-
ранные инвесторы? У нас же
нефть еще не закончилась.
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НЕМЕЦКИЕ ВЕРСИИ
Мы опубликовали слухи о
том, что скоро Heidelberg и
MAN Roland будут объеди-
нены в одну компанию. Но
эта версия, скорее всего, не
подтвердится. Проблема в
том, что в результате полу-
чится слишком крупный иг-
рок на европейском и миро-
вом рынке печатного обору-
дования. И, после Microsoft,
это будет вторая компания,
на которую «наедут» анти-
монопольные органы Евро-
пейского Союза. Скорее все-
го, они просто не разрешат
объединение. 

Конечно, эти европей-
ские органы управления и
лукавят, и предвзято отно-
сятся к разным слияниям и
поглощениям, но объеди-
ненная компания Heidelberg
и MAN Roland окажется раз
в пять больше ближайшего
конкурента. А, если учесть,
что у Heidelberg есть еще и
доля в Goss, то получится
безусловный лидер в произ-
водстве и листовых, и рулон-
ных печатных машин.

Такое слияние могло бы
существенно изменить весь
рынок и у них, и у нас. Толь-
ко никто не знает, в какую

сторону. Это ведь не извер-
жение вулкана, когда лава
течет по проторенным до-
рожкам, и заранее известно,
жителям каких домов необ-
ходимо эвакуироваться.
Все, что можно сделать в
случае финансовых прогно-
зов (просто чтобы подтвер-
дить состоятельность кон-
кретного выпускника MBA),
это представить факты так,
чтобы они демонстрирова-
ли: прогнозы подтвержда-
ются. Такое возможно. По
крайней мере, в первый год.
Но что делать потом? 

ИСТОРИЯ 
С ПРОДОЛЖЕНИЕМ?
На пресс-конференции во
время Ipex главный редак-
тор ГАРТ своими ушами слы-
шал вполне официальное
заявление Альбрехта Боль-
ца-Шюнеманна о том, что
компания КБА не будет при-
обретать MAN Roland. Види-
мо, ситуация, которая скла-
дывается на сегодняшний
день, существенно отлича-

БИЗНЕС

ется от того, что все предпо-
лагали два месяца назад.
Интересно, что руководи-
тель КБА внезапно изменил
свою позицию и в интервью
одной из немецких газет за-
явил, что если MAN Roland
или его подразделения бу-
дут выставлены на продажу,
компания КБА готова рас-
смотреть предложения о
приобретении всего или ча-
сти бизнеса MAN Roland.  

Мы задумались о причи-
нах такого заявления. Дела-
ли самые разные предполо-
жения. Исходили из того,
что у КБА все-таки недоста-
точно собственных средств
на приобретение MAN
Roland. Но ровно через не-
делю выяснилось, что сумма
сделки между концерном
MAN и Allianz Capital соста-
вила «всего» 856 млн евро.
Думается, многие компании
не отказались бы принять
участие в процессе. Будем
наблюдать. Истории с про-
должением — это всегда ин-
тересно.



ДВЕ ИТАЛЬЯНСКИЕ ВЫСТАВКИ
В Италии нефти тоже нет, а вот выстав-
ки Grafitalia и Converflex проводятся в
Милане каждые три года уже почти
30 лет и собирают экспозиции всех ве-
дущих брендов Европы и мира. Одна-
ко, несмотря на популярность и много-
людность, по сравнению с IPEX и тем
более drupa они скорее региональ-
ные — для Южной и Центральной Ев-
ропы, Северной Африки и Ближнего
Востока. Впрочем, на этот раз была мас-
са посетителей из России, стран СНГ и
Восточной Европы. 

Выставки впервые проходили в но-
вом, втором по величине европейском
выставочном комплексе Rho Pero на
окраине Милана. Огромные площади
(24 павильона!), прекрасные дороги и
ветка метро, футуристическая архитек-
тура с обилием стекла и практически
абсолютная функциональность — это
отмечали все посетители и экспоненты.
Правда, выставки занимали далеко не
весь комплекс: Grafitalia расположи-
лась в трех павильонах, а Converflex —
в двух. На стендах общей площадью
40,5 тыс. м2 выставлялись более
950 экспонентов из 34 стран (630 на
Grafitalia, 320 на Converflex). 40% уча-
стников — зарубежные, 60% — италь-
янские. За пять дней работы выставки
посетило более 40 тыс. человек, из них
14% приехало из-за рубежа. Однако и
здесь наблюдается некоторый спад: в
самом успешном для выставок 2001 г.
площадь только Converflex составила
35 тыс. м2. Сказывается общий застой
экономики в Европе. 

Следующие Grafitalia & Converflex
состоятся в 2009 г. и пройдут совмест-

но с очень успешными выставками
Ipack-Ima (упаковка) и Plast (пластмас-
сы и полимеры).

GRAFITALIA
Честно говоря, после посещения в ап-
реле британского IPEX выставка особо-
го впечатления не произвела — при-
мерно те же экспонаты, только в мень-
ших объемах. Что бросается в глаза
при посещении последних полиграфи-
ческих выставок — крупнейшие стенды

и самое большое число новинок у та-
ких «неполиграфических» компаний,
как Canon, Xerox, HP, Konica Minolta,
Oce и т. п. Они потихоньку «отъедают
кусок пирога» у традиционных лиде-
ров рынка: Heidelberg, KBA и MAN
Roland. Очень много стендов было у
производителей оборудования для
струйной широкоформатной печати и
производства POS-материалов. Все
это, опять же, мировые бренды. Италь-
янских производителей было немало,
но они занимали преимущественно не-
большие стенды — хотя все с действу-
ющим оборудованием, в основном,
брошюровочно-переплетным, отде-
лочным и вспомогательным — Италию
давно уже вытеснили с рынка печатных
машин и допечатного оборудования. 

CONVERFLEX
Converflex — выставка оборудования и
материалов для производства упаков-
ки и этикеток. Посетить ее стоит хотя
бы потому, что именно Италия являет-
ся крупнейшим мировым центром по
производству машин глубокой и флек-
сографской печати и, как считают сами
итальянцы, родоначальницей этого ти-
па оборудования. Действительно,
только в окрестностях Милана распо-
ложено не менее двух десятков заво-
дов, выпускающих разного назначения
печатные машины, ламинаторы, боби-
норезки и многое другое. По-видимо-
му, Converflex — главная выставка в
мире для тех, кого за рубежом называ-
ют конвертерами, а у нас — произво-
дителями упаковки и этикеток. 

Подробный отчет о выставке Converflex чи-
тайте в журнале «Флексо Плюс».
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