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Новый Speedmaster CD 74 

специально разработан 

для производства упаковки 

и этикетки в формате А2

Благодаря наивысшей автоматизации и увеличенному формату листа – 60х74 см – производительность

Speedmaster CD 74 немногим меньше, чем у печатных машин формата А1. При этом стоимость часа работы

Speedmaster CD 74 на 50% ниже! С новым Speedmaster CD 74 становится рентабельным производство даже

малых тиражей высококачественной упаковки на любых материалах: от тонких бумаг до картона 0,8 мм.

Packaging & Label
Решения от Heidelberg

ПолиграфИнтер
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выставки
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ГАРТ: Александр Викторович, интер-
вью нашему изданию дают руководи-
тели крупнейших полиграфических
производств, но МКПК считается пред-
приятием «закрытым», и мы, честно го-
воря, не очень надеялись получить со-
гласие на это интервью. 
А. К.: Закрытость нашего предприятия
несколько кажущаяся, многие руково-
дители конкурирующих с нами компа-
ний бывали у нас в гостях, более того,
очень многие, кто работает в отрас-
ли, — выходцы с нашего предприятия.
Мы уверены, что если кто-то увидит,
как мы работаем, совсем необязатель-
но после этого сможет реально с нами
конкурировать. Нужно еще обладать
технологиями, а самое главное —
уметь работать. 

Тем не менее, у нас есть и коммер-
ческие тайны — закрытая информация, 

Создать 
упаковочное 
производство — 
это не просто 
приобрести 
оборудование

Л. Тимаков (с. 4)

Теоретически, 
любой рынок 
перспективен, 
вопрос в том, 
как на нем 
работать

С. Тарубаров (с. 9)

Любая серьезная
компания должна
думать о своем
развитии

С. Мерзлякова (с. 12)

(Продолжение на с. 6)

Александр
Викторович
КУЦЕНКО
Генеральный
директор

ОАО «Московский
картонажно-
полиграфический
комбинат»

ГАРТ: Леонид, видимо, «Большевик»
заказывает очень много упаковки?
Л. Т.: Мы используем несколько типов
упаковки: гибкую, коробки из гофро-
картона и картона хром-эрзац. Кроме
этого — вспомогательные материалы:
скотч, стретч и пр.

Разные виды упаковки делают для
нас разные производители. Вся гибкая
упаковка — полипропиленовая пленка
с ламинированием — печатается в Тур-
ции глубокой печатью. Коробки из
хром-эрзаца мы покупаем и в Турции,
и заказываем на МКПК. Гофрокартон,
конечно, заказываем в России, нас
вполне устраивает сотрудничество с
фирмой «Гофрон». Вспомогательные
материалы тоже покупаем в России. 
ГАРТ: А ориентировочный объем?
Л. Т.: В денежном выражении — не-
сколько миллионов долларов в год.

(Продолжение на с. 4)
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По заявлениям многих, на Западе —
кризис в полиграфической отрасли.
Закрываются типографии в Европе.
Тем, кто остается, приходится рабо-
тать с маржой менее 10%. При этом
объемы продаж печатного оборудова-
ния неуклонно растут. Что же происхо-
дит? Оказывается, наличие новой пе-
чатной машины или даже нескольких и
определяет сегодня конкурентоспо-
собность типографии, позволяя сни-
зить себестоимость продукции. Осно-
ва ценообразования — стоимость часа
работы машины, которая зависит от
цены оборудования и его загруженно-
сти. Отсюда следует, что машина
должна печатать, а не простаивать или
переналаживаться с одного тиража на
другой. Это главная причина популяр-
ности автоматизации современных
печатных машин и любви к машинам с
«увеличенным» полулистным форма-
том. 

Современные исследования пока-
зывают, что производители упаковки
еще большее внимание по сравнению
с печатным уделяют отделочному обо-
рудованию. Кстати, проведенный сов-
сем недавно опрос показал, что боль-
ше всего развитие современных поли-
графических технологий волнует
дизайнеров упаковки. 

Неожиданно быстрыми темпами на
Западе растет потребление многокра-
сочной упаковки из гофрокартона,
которая становится еще и рекламным
носителем. Ее очень часто используют
для транспортировки чего-либо, на-
пример, заказанных по телефону про-
дуктов. Даже в России такой заказ
привозят в фирменной коробке.
Правда, просят по возможности вер-
нуть коробку курьеру. 

В России подавляющее большинст-
во листовых печатных машин в послед-
нее время покупаются именно для
печати упаковки. Нам хотелось бы оце-
нить рынок упаковки, как был оценен
рынок этикеточной продукции в ГАРТ
№ 2-01, но это оказалось непростой за-
дачей — ведь упаковочная продукция
очень разнообразна. Чтобы оценить

хотя бы порядок цифр, можно сослать-
ся на исследования фирмы Heidelberg.
По их результатам, в 2000 г. в Россию
было импортировано 85 тыс. т картона.
Большую часть этого объема составля-
ет хром-эрзац. Получается, что рынок
произведенной и проданной упаковки
из этого материала можно оценить в
несколько сотен миллионов долларов. 

Нет сомнения, объем большой, но
прибыль низкая. Нужны ли такие
деньги? Типографии, работающие на
упаковочном рынке, вынуждены иг-
рать по правилам заказчика. А у самых
крупных заказчиков зачастую такие
правила: рублевая цена на продукцию
фиксирована на несколько месяцев, и
отгрузка — в кредит. Причем эта фик-
сированная цена не устанавливается
типографией, а получается в результате
тендера, в котором участвуют и конку-
ренты. Производитель упаковки не
имеет других возможностей, как дого-
вориться с финским производителем
картона на такой же кредит и фиксиро-
ванную цену, тоже, кстати, в рублях.
Для нормальной коммерческой типо-
графии это похоже на сказку. Необхо-
димо взять в кредит и остальные мате-
риалы для производства упаковки,
правда, это уже мелочь. Необходимо
найти деньги на выплату зарплаты со-
трудникам. А потом: напечатать про-
дукцию, постепенно ее отгружать за-
казчику и ждать, заплатит он или не за-
платит. Говорят, что серьезные заказчи-
ки обычно платят, но перечень этих се-
рьезных мне, например, еще не попа-
дался. 

Андрей Романов,
главный редактор

P. S. Кстати, по словам одного из участ-
ников этого номера ГАРТ, крупнейший
производитель пива в России, за зака-
зами на печать этикеток которого гоня-
ются все, на самом деле, очень необя-
зательный плательщик.
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проблему с материалом, который ти-
пографиям приходится импортиро-
вать. В связи с этим зарубежные произ-
водители получают преимущество, а
разница в цене даже на 5% означает
для нас большую экономию денег.
ГАРТ: Леонид, наше издание читает
большинство руководителей типогра-
фий. И их очень интересует, как такие
предприятия, как Ваше, выбирают
партнеров для производства упаковки.
Как Вы принимаете решение о том, где
размещать заказы?
Л. Т.: Наша задача, как при социализ-
ме, — получить упаковку максималь-
ного качества за минимальные деньги
и с минимальными отходами. Для это-
го мы проводим собственный тендер,
рассылаем производителям упаковки,
которых знаем, запросы. Смотрим на
предложенные цены и выбираем. Од-
нако, цена является важным факто-
ром, но не решающим. Очень важным,
с моей точки зрения, является качест-
во. Не то, как теоретически производи-
тель может сделать продукцию, а то,
как он может работать на постоянной
основе, стабильность качества его про-
дукции. 

Заказчик упаковки — постоянный
заказчик, но со своими особенностями.

Для нас очень важна гибкость конкрет-
ного производителя упаковки — то, на-
сколько он сможет удовлетворить на-
шим специфическим требованиям. А
это и организация для нас логистики, и
строгое соблюдение сроков. Ведь у нас,
как и у любого другого производителя
кондитерской продукции, есть особен-
ность: мы производим то, что пользу-
ется наибольшим спросом у покупате-
лей, поэтому планы по производству
часто корректируются, и партнеры
должны быть к этому готовы. 
ГАРТ: Тогда Вы должны очень хорошо
представлять себе рынок производства
упаковки.
Л. Т.: Конечно, ведь это наша работа.
Мы постоянно посещаем выставку
«Росупак», другие специализирован-
ные выставки, в том числе в Германии
и Италии. Но надо заметить, что ры-
нок именно упаковки очень узок, про-
фессионалы все друг друга знают. Ко-
нечно, приходят и новые участники, те
же типографии, но просто так новая
типография не сможет стать большим
производителем упаковки, ведь сна-
чала необходимо определиться со
стратегией работы. Либо типография
зарабатывает основную часть денег,
работая с несколькими постоянными

заказчиками, либо она занимается ра-
зовыми заказами, прибыль на которых
может быть и больше, но больше и
усилия на поиск таких заказов, и есть
риск неплатежа. 
ГАРТ: Для Вас много упаковки печатает
МКПК...
Л. Т.: Да, и мне нравится это предприя-
тие еще и потому, что у него правиль-
ный менеджмент. Нам не диктуют
условий и не рассказывают о своих
проблемах. Разумно подходят к делу,
знают, что необходимо постоянному
заказчику, и создают для него специ-
альные условия, в том числе, ценовые.

Если же говорить о типографиях,
которые могут делать упаковку из
хром-эрзаца, то недостатка в них в Рос-
сии, конечно, нет: еще более мощное
листовое производство, чем в МКПК, в
«Полиграфоформлении»; очень по-
нравилось мне производство в Черно-
головке. Еще одну типографию не могу
не упомянуть — «Контурс». Совсем не-
большая, ориентированная на клиента
и работающая очень профессиональ-
но. Настоящий производитель упаков-
ки. Я слышал, что они сейчас переосна-
щают производство, и надеюсь, что мы
еще вместе поработаем.

УПАКОВКА

Доли пленки и гофротары приблизи-
тельно одинаковы, доля же упаковки
из хром-эрзаца несколько меньше.
Приблизительно половину всей упа-
ковки (если считать по деньгам) мы за-
казываем в России.
ГАРТ: А почему все-таки Вы заказывае-
те упаковку в Турции?
Л. Т.: Потому что там обеспечивают от-
личное качество работ и хорошую це-
ну. Если говорить о гибкой упаковке, то
рынок глубокой печати в России прак-
тически отсутствует. На двух существу-
ющих здесь предприятиях установлено
очень старое оборудование для грави-
ровки валов, а для того, чтобы исполь-
зовать все преимущества глубокой пе-

чати, необходимо высокое качество
формных процессов. 

У нас достаточно большой объем —
600 т пленки в год, очень много «ди-
зайнов», мы часто вносим коррективы,
и ни один из российских производите-
лей не может удовлетворить нашим
требованиям.

В связи с такой ситуацией мы поду-
мываем о том, чтобы перейти на флек-
сографию, но в России и этот способ
печати не так хорошо развит. Пять лет
назад у нас было одно единственное
производство — на МКПК. Остальные
еще не имели реального опыта работы.
Да и наш отдел маркетинга тоже не хо-
чет переходить на флексографию.
ГАРТ: То есть если кто-нибудь создал
бы в России производство гибкой упа-
ковки способом глубокой печати, у

этого предприятия не было бы про-
блем с заказами?
Л. Т.: Создать производство — это не
просто приобрести оборудование, не-
обходимо еще много чего сделать. Тем
не менее, я считаю, что такое произ-
водство в России необходимо. Мое
личное мнение — машины должны
быть новыми, обязательны участки до-
печатной подготовки и гравирования
валов. Рано или поздно такое предпри-
ятие будет здесь создано, и его произ-
водственные мощности будут востре-
бованы. 
ГАРТ: Если с глубокой печатью пробле-
мы понятны, то почему Вы заказываете
за границей упаковку из хром-эрзаца?
Л. Т.: С этим видом упаковки россий-
ского производства практически нет
никаких трудностей, если не считать
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Леонид ТИМАКОВ
(Окончание. Начало на с. 1)

Рынок 
упаковочной
продукции 
в США
Мы приводим оценки объемов
продаж упаковочной продукции
по материалам исследования,
проведенного Prism Associates.
Оценки относятся к 2000 г., но
делались они несколько лет на-
зад, и некоторые фактические
объемы продаж им не соответ-
свуют. Однако здесь намного бо-
лее интересны не конкретные ци-
фры, а возможность оценить
соотношение между разными ви-
дами продукции, а также различ-
ными способами печати.   

К прочей упаковочной продук-
ции относятся: стеклянные бу-
тылки, различные виды бутылок,
коробок и другой упаковки из
пластика, пенопластовая упаков-
ка, металлические бочки и ящи-
ки, деревянные ящики, палеты и
бочки, различные мешки. 

Среди прочих способов печа-
ти самая большая доля принад-
лежит широко применяющейся в
производстве металлических ба-
нок и этикеток высокой печати.

ОБЪЕМЫ ПРОДАЖ
УПАКОВОЧНОЙ ПРОДУКЦИИ
ПО ВИДАМ
(ОБЩИЙ ОБЪЕМ ПРОДАЖ 
ОКОЛО 88 МЛРД ДОЛЛ.) 

ДОЛИ СПОСОБОВ ПЕЧАТИ В
ОБЩЕМ ОБЪЕМЕ ПРОИЗВОДСТВА
УПАКОВОЧНОЙ ПРОДУКЦИИ

Источник: Prism Associates



УПАКОВКА

ГАРТ: Андрей, как давно Ваша фирма
работает на полиграфическом рынке?
А. М.: Фирме в этом году исполняется
10 лет, и все это время мы занимались
поставкой дорогих высокотехнологи-
ческих систем. В первую очередь, плот-
теров и программного обеспечения:
растровых процессоров, САПР и ГИС. 
У нас  большой опыт, и вот уже не-
сколько лет мы занимаемся еще и гра-
вировально-фрезерными станками
итальянской фирмы Cielle. Это универ-
сальные устройства, которые могут
гравировать различные материалы, в
полиграфии их эффективно использо-
вать в производстве штампов для кон-
гревного тиснения.
ГАРТ: Вы считаете, что такие машины
необходимы современному полигра-
фическому производству?
А. М.: Безусловно, штампы может де-
лать гравер вручную, но на крупном

ИНТЕРВЬЮ

предприятии станок дает большие пре-
имущества — скорость и точность.
Ведь часто изготовление штампов яв-
ляется главным фактором, определяю-
щим срок выполнения заказа. Станок
может работать в три смены и практи-
чески без участия человека. 
ГАРТ: А сколько ориентировочно стоит
такой станок?
А. М.: Есть много разных моделей, сто-
имостью начиная от 10 тыс. долл., плюс
программное обеспечение. Мы имеем
опыт работы с типографиями и для
больших производств предлагаем стан-
ки в несколько раз дороже. У этих стан-
ков жесткие литые станины, выше точ-
ность и производительность. 
ГАРТ: Какова себестоимость получае-
мых штампов?
А. М.: Основная составляющая себес-
тоимости — амортизация оборудова-
ния. Металл можно покупать наш, не-
дорогой, но даже если покупать им-
портную латунь, с учетом цены фрез и
граверов стоимость материалов на из-
готовление одного штампа будет очень
невысокой. Я считаю, что большая ти-
пография окупит такой станок за пол-
года, максимум — за год, ведь это поз-
волит привлечь дополнительные зака-
зы на печать с конгревным тиснением,

связанная с клиентами и с некоторыми
видами выпускаемой нами продукции.
Кстати, не последним доводом в поль-
зу того, чтобы дать интервью, стало то,
что я — читатель ГАРТ.
ГАРТ: МКПК — одно из крупнейших в
России предприятий, выпускающих
упаковочную продукцию? 
А. К.: Да, это большое многопрофиль-
ное производство: мы производим
широкий спектр гибких упаковочных
материалов флексографским спосо-
бом, упаковку из хром-эрзаца и листо-
вую этикетку офсетной печатью, дела-
ем гофрокартон и продукцию из него,
а также жестяные банки для фасовки
кофе. 

Основными являются флексограф-
ское и офсетное производства, кото-
рые оснащены наиболее современным
оборудованием. 
ГАРТ: А какое печатное оборудование
у Вас установлено? 
А. К.: МКПК создавался как комбинат
по выпуску гибкой пищевой упаковки
для крупнейших предприятий пищевой
и кондитерской промышленности. По-
этому у нас одно из самых больших
флексографских предприятий в Рос-
сии: шесть машин немецкого произ-
водства с шириной рулона 1200 мм,
которые работают с 1993 г. 

Парк листовых офсетных машин
был скромнее, чем флексографских,
но в мае 1998 г. мы дополнили имев-
шиеся мощности машиной Roland 706,
что позволило нашему производству
выйти на качественно новый уровень
печати. Кроме того, у нас лучшее в Рос-
сии производство штампов. Помимо
печатных машин, у нас очень много
другого современного оборудования
для каширования, парафинирования,
высечки и склейки, для других отделоч-
ных операций, без которых производ-
ство упаковки невозможно. 

Достаточно давно, в мае 1998 г.,
чтобы сделать равномерной загрузку,
мы приняли решение уйти от сезонно-
сти, существующей на рынке пищевой
упаковки. Сейчас занимаем хорошие
позиции на рынке упаковки для быто-
вой химии и товаров народного по-
требления.
ГАРТ: А кто Ваши клиенты? 
А. К.: Мы позиционируем себя как серь-
езного партнера для крупных клиентов,
хотя для нас очень важен каждый кли-
ент. Если говорить о самых больших, это
Nestle, Mars, Henkel, кроме того, круп-
нейшие кондитерские фабрики России:

«Красный Октябрь», «Рот Фронт»,
«Большевик» и др.
ГАРТ: Правда, что крупные клиенты
предпочитают размещать заказы у не-
скольких производителей упаковки? 
А. К.: Как правило, серьезный клиент
имеет не менее двух–трех поставщи-
ков. Но у нас есть очень крупные кли-
енты, которым мы делаем до 80% не-
обходимой им упаковочной продук-
ции. Это очень хороший показатель. 

Тенденция к разделению объема
необходимой товаропроизводителю
упаковки между несколькими произво-
дителями, тем не менее, становится
все более выраженной. Причина в се-
годняшнем состоянии рынка. Ведь по-
являются новые производства. Не
имея опыта работы и соответствующих
технологических знаний, они выбира-
ют самый простой способ загрузки про-
стаивающего оборудования, предлагая
более низкие цены. Любого заказчика
упаковки очень волнует вопрос цены, и
каждое такое предложение побуждает
его оказывать давление на действую-
щего поставщика.
ГАРТ: Ведь предприятия, оснащенные
широкоформатными флексографски-
ми машинами, можно пересчитать по
пальцам? 
А. К.: Недавно так и было, но в по-
следнее время очень активно покупа-
ют новые широкоформатные флексо-
графские машины, которые на первых
порах становятся для владельцев бал-
ластом, пока не начинают реально ра-
ботать. 

Вообще, рынок меняется, и это про-
исходит не только в России. Снижается
уровень прибыли в связи с ужесточени-
ем конкуренции и ростом цен на неко-
торые материалы. Крупные производи-
тели упаковки, имеющие опыт работы,
понимают, что отрасли необходимо
развитие. Для этого надо совершенст-
вовать технологии, повышать качество
продукции, использовать новые мате-
риалы и т. д. А  это, естественно, требу-
ет денег, которых неоткуда взять, если
работать по демпинговым ценам.  
ГАРТ: Нашим читателям будет очень
интересно узнать о планах развития
МКПК. 
А. К.: Мы недавно приобрели боль-
шой допечатный комплекс: полно-
форматное фотовыводное устройство
и специализированное программное
обеспечение для производства упа-
ковки. Используется он и для флексо-
графского, и для офсетного произ-
водства. 

Благодаря внедрению новой систе-
мы, повысилось качество продукции, и

в несколько раз сократились затраты
времени на допечатную подготовку
сложных заказов. В ближайшее время
мы планируем сделать серьезные инве-
стиции в развитие офсетного произ-
водства, в том числе приобрести еще
одну современную листовую офсетную
машину. 

Особенностью упаковочного рынка
является то, что качество продукции
должно быть самым высоким и ста-
бильным. Только тогда можно конкури-
ровать на рынке.

Александр Викторович КУЦЕНКО
(Окончание. Начало на с. 1)

ШЕСТЬ МАШИН УСТАНОВЛЕНО НА ВОСЬМОМ ЭТАЖЕ

ВИДЫ ВЫПУСКАЕМОЙ ПРОДУКЦИИ

ЗДАНИЕ МКПК

Андрей 
МАКАЧЕВ
Генеральный 
директор
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от которых раньше приходилось отка-
зываться. 
ГАРТ: Мы все говорим о плоских штам-
пах. А на валах это устройство может
гравировать?
А. М.: Есть опция — четвертая коорди-
ната, — используя ее, можно гравиро-
вать на валах диаметром до 200 мм. 

Вообще, есть много различных на-
садок, которые помогают решать раз-
ные задачи. Например, в упаковочном
производстве на готовую пресс-форму
для бутылки бывает необходимо нане-
сти дополнительную информацию. Для
этого используется насадка, позволяю-
щая гравировать на поверхностях
сложной формы.
ГАРТ: Андрей, а что Вы можете сказать
о надежности устройств?
А. М.: Я был в Италии и видел работаю-
щие станки десятилетней давности, что
говорит об их высокой надежности. На
наши станки предоставляется гарантия
один год, у нас есть филиалы и сервис-
ные центры в городах России. В трех из
них — Санкт-Петербурге, Новосибир-
ске и Нижнем Новгороде — установле-
ны демонстрационные станки. Мы се-
рьезно подходим к работе на этом рын-
ке и, я надеюсь, нам это удается.



Ремонт» — наш совместный проект с
российским представительством Heidel-
berg. У нас есть еще один проект: FOIL-
TEK — производство оборудования для
тиснения фольгой. Переделываем ста-
рые цилиндровые машины Heidelberg, а
«Гейдельберг СНГ» их продает.
ГАРТ: Какое среди Ваших предприятий
Вы считаете наиболее перспективным?
Упаковочное? 
С. Т.: Теоретически, любой рынок пер-
спективен, вопрос в том, как на нем ра-
ботать. Но работа на упаковочном
рынке для нас — просто диверсифика-
ция бизнеса. Я не считаю упаковку бо-
лее перспективной по сравнению с
рынком рекламной продукции. Вооб-
ще, упаковку надо «брать» за счет объ-
ема, а для этого необходимы мощнос-
ти побольше, чем один наш пятикра-
сочный Speedmaster CD 102. И норма
рентабельности на рынке рекламно-
коммерческой продукции выше, чем
на рынке упаковки. 
ГАРТ: А как Вам удается конкурировать
на рынке рекламной продукции, ведь в
Москве много типографий с самым со-
временным оборудованием?
С. Т.: Но сам-то московский рынок ог-
ромный! И меня нисколько не беспоко-
ит то, что может быть установлено еще
столько же машин, сколько уже уста-
новлено. Вопрос не в машинах, а в лю-
дях. Если они умеют работать, то все
будет нормально, а нет... Сегодня кон-
куренция на московском рынке идет
только за «сливки», за лучших заказчи-
ков. А есть еще много других. 

Каждая новая типография, выходя-
щая на рынок, считает своим долгом
устроить очередной «обвал» цен на пе-
чать. Встречаются предложения по це-
не меньшей, чем стоимость бумаги. Яс-
но, что здесь что-то не так, но фирмы,
откровенно занимающиеся демпингом
на рынке печатной продукции, были
всегда. Тем не менее, мы, начав рабо-
тать с нашими ключевыми заказчиками
четыре года назад, продолжаем печа-
тать для них и по сей день.  
ГАРТ: А как дела в Курске? 
С. Т.: Там реальное производство.
Включает допечатный комплекс с фото-
выводным устройством полного фор-
мата, печатную машину и оборудование
для высечки. Сейчас мы купили для него
четырехкрасочный Speedmaster SM72.
Не новая машина, но очень удачная.
Посмотрим. Я считаю, что дела там бу-
дут идти неплохо, ведь есть уже года-
ми отлаженные связи. А географичес-
кое положение этого производства
стратегическое — центр России.
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ГАРТ: Станислав Анатольевич, Ваше
предприятие — самое первое «новое»
флексографское производство в
России?  
С. В.: Да, в июле «Эдас Пак» празднует
свое пятилетие. И для упаковочного
производства в нашей стране это зре-
лый возраст. Мы — стабильное произ-
водство, работаем 24 часа в сутки без
праздников и выходных. У нас две не-
мецкие флексографские машины для
печати гибкой упаковки с шириной ру-
лона 850 мм. Пришло время разви-
ваться, и мы планируем приобрести
машину с большей шириной рулона.
ГАРТ: У Ваших конкурентов много бо-
лее широких машин. За счет чего уда-
валось  конкурировать?   
С. В.: Ведь все хорошо в меру, когда
создается производство, — важно не
переборщить ни с оборудованием, ни
с людьми. Когда мы начинали, у нас
была первая восьмикрасочная маши-
на, установленная в России. За счет
этого удалось добиться самого высо-
кого качества печати, что и стало глав-
ной причиной успеха на рынке. Но
кроме качества, должны быть стабиль-
ны и сроки выполнения заказов. Вто-
рую машину приобрели, когда уже
стало понятно, что с загрузкой про-
блем не будет. 

Тем не менее, рынок меняется, при-
быль зажимается сверху все более же-
сткой конкуренцией со стороны других
производителей, а снизу — растущими
ценами на сырье. Ведь практически все
используемые нами запечатываемые
материалы — импортные, и мы сильно
зависим от того, какие правила игры
устанавливает государство. 

При стопроцентной загрузке произ-
водства снижение нормы прибыли по
сравнению с прошлым годом говорит о
том, что мы заработаем в этом году
меньше денег. Чтобы исправить эту си-
туацию, производство необходимо
расширять, увеличивать мощности. Но
купить оборудование не сложно, слож-
но его загрузить.
ГАРТ: А что можно сказать о конку-
рентах?
С. В.: Мы хорошо их знаем и следим за
их работой. У многих машины, анало-

гичные нашим, простаивают. Конку-
ренты сообщают о достигнутых ими
рекордах производства, но это лиш-
ний раз вызывает у нас улыбку. Мы
знаем себе цену, и это помогает кон-
курировать.

На рынке появляются новые произ-
водства, зачастую очень хорошо осна-
щенные. Они отбирают заказчиков, в
том числе и у нас. Есть недавний при-
мер: от нас ушел заказчик к новому
производителю, но, я думаю, через
полгода он вернется. Мы этого клиента
знаем, знаем его заказы, мы оптимизи-
ровали наше производство таким об-
разом, чтобы предложить ему лучшую
цену. У новичков так не получится. 
ГАРТ: Но новички могут быстро на-
учиться?
С. В.: С основными нашими заказчи-
ками мы работаем по несколько лет.
Им всем свойственно одно и то же —
ни один из них не имеет плана  даже
на ближайшие полтора месяца. Исхо-
дя из опыта работы с ними, имея ста-
тистику, мы можем предвидеть неко-
торые моменты и оптимизировать
свое производство. На это требуются
годы работы.  

Оптимизация производства —
очень важный элемент зарабатывания
денег. Мы, например, под одного из
наших клиентов специально покупаем
печатную машину в заказной конфигу-
рации, потому что знаем, какую имен-
но продукцию будем на ней печатать.   

Тем не менее, я считаю, что печат-
ное оборудование обеспечивает всего
10% успеха производства. Главная его
составляющая — люди, которые на
нем работают, коллектив в целом и
ключевые сотрудники, разрабатываю-
щие технологию производства заказа,
начиная с допечатной подготовки.    
ГАРТ: В области гибкой упаковки пока
очень много заказов производится за
границей глубокой печатью. Это связа-
но с тем, что заказчиков не удовлетво-
ряет качество печати в России?  
С. В.: Я считаю, что не менее 70% зака-
зов, которые выполняются глубокой
печатью, могут с тем же качеством пе-
чататься и флексографским способом.
Подавляющее большинство наших
клиентов сначала печатали гибкую упа-
ковку именно глубокой печатью, а при-
дя к нам, перешли на флексографию.
Неоспоримое преимущество флексо в
оперативности, этого и требует сегодня
рынок.

Специально для разных заказчиков
мы повторяли их работы флексографи-
ей, и можно было поспорить, каким
способом получается лучше. Правда,

ключевую роль в этом играет допечат-
ная подготовка.  

Кому действительно требуется глу-
бокая печать — стабильные клиенты с
очень большими заказами. Конечно,
выгодно иметь в рамках одного произ-
водства и флексо, и глубокую печать,
но для этого необходимы очень боль-
шие инвестиции. Мы считаем, что в
первую очередь нам надо расширять
флексографское производство. 
ГАРТ: Кто Ваши заказчики сейчас и
смогут ли они загрузить новую, широ-
коформатную машину?
С. В.: Из самых крупных — Coca-Cola,
Pepsi и Nestle. Вообще,  у нас более ше-
стидесяти заказчиков. То, к чему мы
стремимся — иметь 15–20 постоянных
клиентов, которые бы обеспечивали
полную загрузку оборудования. Мож-
но сказать, что сейчас у нас таких серь-
езных заказчиков пять. Приблизитель-
но треть или немного больше произ-
водственной мощности новой машины
смогут загрузить клиенты, с которыми
мы на сегодняшний день работаем.
Остальную загрузку должны будут
обеспечить новые заказчики. 

Мы планируем, например, начать
работать на рынке широкорулонной
печати на комбинированных материа-
лах, это новые для нас рынки упаковки
для бытовой химии и кормов для жи-
вотных. На сегодняшний день у нас
коммерческий отдел, включая руково-
дителя, состоит из трех человек. Гото-
вясь к появлению новой машины, пла-
нируем его расширить. 

ГАРТ: Сергей, недавно Вы отпраздно-
вали юбилей холдинга. 
С. Т.: Да, исполнилось 10 лет с тех пор,
как мы начали работать. Сначала в
1991 г. в Курске, а в 1993 г. уже откры-
ли представительство в Москве. Сего-
дня в холдинге несколько предприя-
тий: POL.S.TAR — специализируется на
печати рекламно-коммерческой про-
дукции, «ОСТ-Принт» — печатает эти-
кетку и упаковку. Кроме того — новое
производство, оснащенное рулонной
журнальной печатной машиной Heidel-
berg Web, упаковочное предприятие в
Курске, а также упаковочное производ-
ство с машиной глубокой печати.
ГАРТ: Расскажите, пожалуйста, об этом
производстве подробнее.
С. Т.: По моим сведениям, таких пред-
приятий в России не больше трех. Мы
приобрели специализированную ма-
шину для производства сигаретных па-
чек. Рулонная подача с автоматической
склейкой рулонов, шесть секций глубо-
кой печати и все возможные секции от-
делки. Ширина полотна 550 мм, ско-
рость печати — 180 м/мин. Не могу
сказать, что проект уже состоялся. Ма-
шина работает, печатает заказы, теперь
требуется работа менеджеров для то-
го, чтобы обеспечить стабильную за-
грузку. Пока ее нет. Еще одна пробле-
ма — валы для глубокой печати: их
приходится гравировать за границей.

Как и многие наши машины, эта —
неновая. Я считаю, что наша стратегия
освоения новых рынков для России оп-
тимальна. Сначала приобретается не-
новое оборудование, с ним мы выхо-
дим на рынок и, проработав некоторое
время, принимаем решение: продол-
жать или нет.
ГАРТ: Все Ваши предприятия связаны с
приобретением такого оборудования,
что требует немалой технической ра-
боты. Какое участие Вы лично в этом
принимали?
С. Т.: Непосредственное. Мне это инте-
ресно. Я неплохо разбираюсь в механи-
ке. Много чего умею сам. Многим ве-
щам специально учился. Первой нашей
собственной печатной машиной была
«Планета», собранная своими руками
из четырех машин. «Гейдельберг-

Сергей 
ТАРУБАРОВ
Президент

POL.S.TAR

Станислав
Анатольевич
ВОРОНИН
Генеральный
директор

«Эдас Пак»

ДВА ГЕКТАРА В НЕСКОЛЬКИХ КИЛОМЕТРАХ ОТ МКАД

ПРОИЗВОДСТВО, РАБОТАЮЩЕЕ 24 ЧАСА В СУТКИ
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«Росупак 2001»
Как мы и предполагали, эта выставка
стала очень успешной. Были представ-
лены практически все фирмы, постав-
ляющие полиграфическое оборудова-
ние и материалы на российский рынок.
Большинство крупнейших типографий
также воспользовались этой выстав-
кой, чтобы пообщаться с заказчиками.
Посетителей в этом году тоже было
очень много. Конечно, организаторы
могли бы и позаботиться о каком-ни-
будь тематическом разделении фирм.
Потому что посетители упорно искали
красители для пластиков среди офсет-
ных красок. Частично это можно оп-
равдать тем, что выставка была пере-
полнена участниками. 

Все свободные места выставочного
комплекса и, в первую очередь, все
территории автомобильных стоянок
были заняты временными павильона-
ми, в которых размещались стенды
участников.

Очень коротко остановимся на
представленном на выставке печатном
оборудовании. Начать нужно со стенда
фирмы «ХГС» в павильоне 4А, на кото-
ром была представлена работающая
технологическая цепочка по производ-
ству высококачественной упаковки из
гофрокартона: шестикрасочная листо-
вая печатная машина MAN Roland, ав-
томатическая кашировальная машина
и машина для высечки. Все в формате
70×100 см. Кроме этого, на стенде бы-
ли представлены также полуформат-
ные листовые машины MAN Roland.

На стенде «Ям Интернешнл» рабо-
тали полуформатная пятикрасочная
машина Komori Lithrone и двухкрасоч-
ный Sprint. Демонстрировалось допе-
чатное оборудование FujiFilm, включая
полноформатное фотовыводное уст-
ройство Luxel.

Нельзя не отметить стенд фирмы
«Аквалон», располагавшийся в пави-
льоне 3. На нем с трудом разместились

УПАКОВКА

несколько листовых печатных машин Shinohara и рулон-
ное оборудование Labelmen. Фирме «Апостроф» под
свой стенд пришлось арендовать кафе в павильоне 4. Та-
ким образом у них оказалось много места, которое зани-
мали различные машины для печати и производства упа-
ковки.

Среди флексографских машин самую «широкую» из
узкорулонных представила фирма «Анимар» —
Propheteer 1800ES с шириной рулона 463 мм. Отличи-
тельная особенность машины — индивидуальные серво-

приводы для печат-
ного и формного ци-
линдров в каждой пе-
чатной секции.

На стенде фирмы
«Нисса» демонстри-
ровалась вторая по
ширине на выставке
флексографская ма-
шина — Aquaflex
1655 UV с шириной
рулона до 425 мм.
Кроме нее, на стенде
фирмы были пред-
ставлены шелкограф-
ские и тампонные ма-
шины. 

На большом стен-
де фирмы «Итрако»
работала популярная
в России машина
Nilpeter FA-3300. Ком-
пания «Вариант» пре-
дставила Mark Andy
Scout, а «Огард» —
Comco Cadet.

Во время выставки
«Росупак» «Анимар»
отпраздновал два со-
бытия: десятилетие
фирмы и переезд в
новый офис. Среди
ведущих поставщи-
ков полиграфическо-
го оборудования офис
фирмы «Анимар» те-

перь, видимо, самый удобный и просторный. Фирма за-
нимает этаж небольшого недавно реконструированного
здания в начале Новослободской улицы. Десятилетие бы-
ло, по традиции, отпраздновано в типографии «Наука».
Редакция еще раз поздравляет Е. Когана и коллектив
«Анимар» с такими приятными событиями в жизни
фирмы.
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В июне питерская фирма
«Легион» устроила презен-
тацию для прессы. Пово-
дом послужило завершение
установки в Московском
картонажно-полиграфичес-
ком комбинате системы для
допечатной подготовки.
МКПК — одно из крупней-
ших в России упаковочных

производств. В составе системы — полно-
форматное фотовыводное устройство AGFA
Avantra 44S, цветной плоттер, несколько
мощных рабочих станций и сетевое оборудо-
вание. Главным компонентом является систе-
ма ArtPro — программное обеспечение, поз-
воляющее упростить разработку новых ди-
зайнов для упаковочной продукции, а также
существенно оптимизировать и ускорить про-
цессы подготовки и вывода фотоформ. Рас-
сказавший прессе об этом событии руководи-
тель фирмы «Легион» — А. Малощинский —
не скрывал своих далеко идущих планов на
упаковочном рынке. 

ТУРИСТИЧЕСКОЕ АГЕНТСТВО
WWoorrlldd BBuussiinneessss TTrraavveell

Туристическое агентство WBT предлагает Вам 
посетить крупнейшие мировые специализированные
выставки по полиграфии и упаковке

Помимо перечисленных, мы можем организовать
поездки на любые другие специализированные
выставки и семинары. Если у вас есть желание по-
пасть на какую-либо выставку, позвоните нам,
наверняка, у нас уже есть предложение… 

Звоните нам: (095) 264-97-22,  264-31-75
Подробности на сайте: WWW.KURSIV.RU/WBT

LABELEXPO EUROPE 2001
Брюссель, Бельгия, 26-29 сентября 2001 г.
Самая крупная и представительная выставка технологий 
и оборудования для производства этикеток, а также средств 
и технологий их нанесения.
Отель Ustel 3*, центр города. 
7 дней/6 ночей – 585 USD, 5дней/4 ночи –  445 USD
Доплата за одноместный номер – 192/141 USD.

Авиабилет Москва-Брюссель-Москва – от 290 USD
(групповой тариф)

PRINT 2001
Чикаго, США, 
06-13 сентября 2001.
Самая крупная и предста-
вительная в этом году по-
лиграфическая выставка.
Рекомендуем посетить!
(об условиях звоните)

JGAS 2001
Токио, Япония, 
16-20 октября 2001.
Крупнейшая азиатская
полиграфическая выстав-
ка. Присутствуют все ве-
душие мировые произво-
дители. 
(об условиях звоните)

БЫЛО ОЧЕНЬ ДУШНО СТЕНД «ХГС». ROLAND 705 ПРОЦЕСС КАШИРОВАНИЯ ВЫСЕКАЛЬНАЯ МАШИНА KAMA

SHINOHARA НА СТЕНДЕ «АКВАЛОН»

СТЕНД ФИРМЫ «АПОСТРОФ»

Е. КОГАН ПРИВЕТСТВУЕТ ГОСТЕЙ

AQUAFLEX НА СТЕНДЕ КОМПАНИИ «НИССА»

НА ПРЕСС-КОНФЕРЕНЦИИ В МКПК

С. КОИНОВ ПРИОБРЕЛ УЖЕ ВТОРОЙ LITHRONE
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торая применяется для ручной упа-
ковки или в недорогих упаковочных
машинах. Но более совершенные упа-
ковочные машины становятся все бо-
лее популярными и, соответственно,
доля высококачественной пленки
растет.
ГАРТ: А есть ли другие производители
стретч-пленки в России?
В. Б.: Такого масштабного производст-
ва, как наше, в России нет. Большинство
существующих предприятий ориенти-
ровано на производство однослойной
пленки невысокого качества и в огра-
ниченном объеме.

Мы можем делать до трех тысяч
тонн пленки в год. Это только начало, и
мы планируем расширять это произ-
водство, ведь емкость российского
рынка стретч-пленки — несколько де-
сятков тысяч тонн, и растет он очень
быстрыми темпами.
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ГАРТ: Светлана, как возникла идея со-
здания производства стретч-пленки?
До сих пор  у «Регента» было два более
или менее близких направления: про-
дажа бумаги для полиграфии и прода-
жа офисной бумаги и канцелярских
принадлежностей.
С. М.: Любая серьезная компания
должна думать о своем развитии, о
перспективах и новых рынках. Мы за-
нимаем лидирующие позиции на рын-
ке материалов для упаковки: этикеточ-
ной бумаги и упаковочных картонов.
Поэтому, задумываясь о развитии биз-
неса, мы прежде всего обратили вни-
мание на упаковочную отрасль еще и в
связи с тем, что после кризиса она раз-
вивается очень динамично. Рассматри-
вались несколько проектов, но проект
со стретч-пленкой привлек наше вни-
мание главным образом потому, что
крупного промышленного производст-
ва качественной пленки на территории
России не было. 
ГАРТ: Вы рассчитывали продавать плен-
ку уже существовавшим клиентам?
С. М.: Конечно, мы используем воз-
можности имеющихся торговых систем
нашей группы компаний, предлагая
крупным заказчикам специальные ус-
ловия на стретч-пленку, но эти прода-
жи составляют лишь небольшую долю
по сравнению с продажами самого
«Регент-стретч». 

Почти половина потребителей
стретч-пленки — крупные предприя-
тия, которым необходимо упаковы-
вать продукцию на палетах. Мы с са-
мого начала предполагали, что так и
будет. Подбирали специалистов для
работы на этом направлении. На сего-
дняшний день в каждом нашем фили-
але работает менеджер по продаже
стретч-пленки.
ГАРТ: Виктор, как Вы стали менедже-
ром проекта «Регент-стретч»?
В. Б.: До этого у меня был опыт разра-
ботки похожего проекта, но он не осу-
ществился из-за отсутствия финанси-
рования. В «Регенте» все сложилось: и
желание, и финансовые возможности.
Ведь производство такого уровня тре-
бует инвестиций в несколько миллио-
нов долларов. Оборудование, люди,

сырье... Мы с самого начала ориенти-
ровались на производство высокока-
чественной пленки и выбирали постав-
щиков оборудования и сырья исходя
из этого. Купили одну, но высокопро-
изводительную и автоматизированную
машину для плоскощелевого метода
производства трехслойной стретч-
пленки. Итальянская фирма Manuli,
которая поставляла нам оборудова-
ние, сама является одним из крупней-
ших в мире производителей стретч-
пленки. Ее продукцию очень хорошо
знают в России. 

Когда мы уже приняли решение о
том, какое оборудование закупать, у
нас был некоторый запас времени, по-
ка осуществлялась поставка и установ-
ка. Мы решили попробовать работать с
потребителями, продавая пленку, про-
изведенную на аналогичном оборудо-
вании в Италии. Было это в декабре
прошлого года на выставке «Упаков-
ка». Но покупатели проявили самый
большой интерес к пленке именно на-
шего производства. Однако мало кто
верил, что мы сможем делать пленку
такого высокого качества.
ГАРТ: Виктор, Вы выпускаете пленки
разных видов. Чем они отличаются?
В. Б.: Спектр применения стретч-плен-
ки очень широк. Различается она по тол-
щине и намотке, делится на пленку для
машинной упаковки, ручной упаковки и
пищевую пленку. Еще один тип — си-
лажная пленка, которая широко приме-
няется в сельском хозяйстве. Мы снача-
ла делали только пленку для машинной
упаковки, но теперь делаем и пищевую,
и пленку для ручной упаковки.
ГАРТ: А чем отличается высококачест-
венная пленка?
В. Б.: Стретч-пленка делится на классы
по коэффициенту предварительного
растяжения, который говорит о том, на
сколько эта пленка может быть растя-
нута при упаковке. Наша пленка имеет
коэффициент 280–300%. 

Рынок стретч-пленки развивается
очень динамично. В России в разное
время доминировали производители
из разных стран. Сегодня рынок все
еще требует дешевую, а следователь-
но, не очень качественную пленку, ко-

Светлана 
МЕРЗЛЯКОВА
Начальник 
региональных
оптовых продаж

ГК «Регент»

Виктор 
БЕСПАЛОВ
Продукт-менеджер

ГК «Регент»

МАШИНА ДЛЯ ПРОИЗВОДСТВА СТРЕТЧ-ПЛЕНКИ

ТАК ПОЛУЧАЕТСЯ ПЛЕНКА

СКЛАД ГОТОВОЙ ПРОДУКЦИИ

Международная выставка
упаковки, упаковочного оборудования

и материалов для пищевой упаковки

Одновременно с Российской
агропромышленной выставкой

Упаковочное оборудование: упаковочные
машины, оборудование для розлива
жидкостей, машины для фасовки,
оборудование для конвертинга и др.

Материалы и полуфабрикаты
для изготовления упаковки: бумага,
картон, гофрокартон, 
пергамент, фольга, пленки и др.

Готовая упаковка: коробки, пакеты, гибкая
упаковка, банки, бутылки, тубы, ведра,
ящики и др. 

Транспортная тара: ящики, мешки, бочки,
контейнеры, ведра, а также
специализированное оборудование 

Оборудование для изготовления
упаковки: термопластавтоматы, оборудо-
вание для выдува, оборудование для
склеивания коробок и др.
Дизайн упаковки и полиграфия

Компания «М-ЭКСПО»
тел.: (095) 956 4822

e-mail: produpack@comail.ru

«Экскурс-cервис»
тел.: (095) 264 9722
e-mail: info@excourse.com

Хотите РАСКРУТИТЬ?
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Иногда в этой рубрике хочется погово-
рить не об Интернете, а в целом о ком-
пьютерной индустрии, о том, что про-
исходит с фирмами-производителями
оборудования и программного обеспе-
чения. Кстати, IBM и Intel празднуют в
этом году двадцатилетие персонально-
го компьютера, что навевает носталь-
гическое настроение, и хочется возро-
дить в памяти давно забытое. Тут
весьма кстати пришлись найденные в
архиве компьютерные издания десяти-
летней давности, оторваться от кото-
рых удалось только после нескольких
часов чтения. В те времена, в 1991 г.,
свежие номера оригинального амери-
канского компьютерного еженедель-
ника непонятным образом все-таки по-
падали в некоторые московские киоски
«Союзпечать». 

Итак, 1991 г.: новейший суперпор-
тативный компьютер — HP 95LX. Сов-
местимый с PC XT с встроенными эле-
ктронными таблицами Lotus 1-2-3.
Тактовая частота — 5,4 МГц, размер
экрана 40×16 символов, оперативная
память — 512 КБ. Вес всего 300 г, раз-
меры — 2,5×8,6×15,9 см. За десять
лет размеры портативного компьюте-
ра мечты не изменились. Сейчас HP
Jornada 720 при приблизительно таких
же габаритах имеет процессор с так-
товой частотой 206 МГц, оперативную
память 32 МБ, цветной графический
экран 640×240 пикселов, во много раз
более удобную клавиатуру, встроен-
ный модем и еще множество разных
прелестей. 

В середине 1991 г. самым мощным
был компьютер на базе процессора
Intel 486DX/33. Только фирма IBM
предлагала компьютеры на базе еще
не анонсированного тогда DX/50. На
сегодня Pentium IV работает с тактовой
частотой в 34 раза выше — 1,7 ГГц
(правда, это «внутренняя», а не «внеш-
няя» частота процессора). В 1991 г.
«нормальный» жесткий диск имел ем-
кость 80 МБ, сегодня — в двести раз
больше.  

Альтернативный производитель про-
цессоров — фирма AMD — в 1991 г.
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уже успешно продавала собственные
клоны Intel 386. А компания Intel масси-
ровано рекламировала процессоры се-
мейства 486. И неспроста злые языки
утверждали, что, по мнению пользова-
телей, 386-й процессор был создан
фирмой Compaq.

В 1991 г. еще не нахлынула волна
дешевых компьютеров и комплектую-
щих из Юго-Восточной Азии, поэтому
компьютеры были очень дорогими.
Новые, самые навороченные модели
стоили около 20 тыс. долл.

Производители персональных ком-
пьютеров работали с очень высокой
прибылью, так что конкуренты Compaq
и Sun имели одинаковый оборот, но
прибыль первого была в несколько раз
больше. Осенью 1991 г. в Compaq нача-
лись большие перемены. Был назначен
новый руководитель. В качестве основ-
ной причины отстранения предыдущего
совет директоров называл недостаточ-
но агрессивную ценовую политику в
секторе недорогих компьютеров. За по-
следующие десять лет сменилось не-
сколько руководителей этого крупней-
шего производителя компьютеров, его
оборот вырос в пять раз и перевалил за
40 млрд долл. Оборот же фирмы Sun
достиг в 2000 г. 15 млрд долл. — в три
раза меньше, чем у Compaq, но теперь
прибыль у этих фирм стала практичес-
ки одинаковой.

Десять лет назад система Windows
еще не доминировала на рынке, да и
операционной этой система еще не бы-
ла. Еще не появилась ставшая одной из
самых успешных версия 3.1 этой систе-
мы. Но уже в 1991 г. FTC (Federal Trade
Commission) проверяла Microsoft на
предмет нарушения антимонопольно-
го законодательства, исследовала воз-
можность получения  дополнительной
прибыли за счет того, что фирма разра-
батывает и самую популярную в мире
операционную систему (имелся в виду
MS-DOS) и прикладные программы
(MS Word и MS Excel). Тогда FTC не на-
шла никаких нарушений. Только около
года назад после очередной проверки
было принято решение о разделении
Microsoft на две компании. Во многом
этому решению способствовал успех
Microsoft Internet Explorer, который бес-
платно распространялся вместе с Win-
dows. Правда, фактический раздел
произойдет еще не скоро — в США
много апелляционных судов... 

В 1991 г. аналитики еще предпола-
гали, что Microsoft на рынке все-таки
смогут потеснить. В первую очередь
надежды возлагались на разработчи-
ков операционных систем для компью-

теров с перьевым вводом. Тогда такие
компьютеры входили в моду, но долго
эта мода не продержалась. Другим се-
рьезным соперником Microsoft в
1991 г. должна была стать фирма IBM с
новой версией своей операционной си-
стемы OS/2. Но время и Microsoft по-
казали, что монополия — лучшее ору-
жие против конкурентов, и если в
1991 г. объем продаж в Microsoft был
«всего» 1,8 млрд долл., то в 2000 г. он
составил  23 млрд. 

Фирма Apple десять лет назад вот-
вот должна была анонсировать версию
7 операционной системы для Macin-
tosh. В ней предполагалось повысить
скорость доступа к сетевым ресурсам,
но эта проблема и по прошествии де-
сяти лет продолжает оставаться узким
местом.

Покинув Apple, Стив Джобс (Steve
Jobs) занимался в 1991 г. раскруткой
первого придуманного им компьютера
Next кубической формы и одноимен-
ной фирмы. С ними, правда, ничего не
вышло — проект, просуществовав не-
сколько лет, приказал долго жить. Еще
через несколько лет Джобс вернулся в
Apple и возглавил эту фирму, пережи-
вавшую в тот момент не самые лучшие
времена. Ему удалось исправить ситуа-
цию, но после этого, в 2000 г., он при-
думал следующий куб — текущий
флагман G4 Cube, который не пользу-
ется популярностью и, по слухам, бу-
дет снят с производства.

Среди производителей сетевых опе-
рационных систем в 1991 г. безгранич-
но властвовала фирма Novell. По срав-
нению с ее операционной системой
NetWare ближайшие конкуренты име-
ли во много раз меньшие доли рынка.
Microsoft в то время только задумывал-
ся о разработке Windows NT. Как руко-
водство Novell ухитрилось сдать такие
прекрасные позиции??!

Системы электронной почты в те
времена были разными и «тяжелыми».
Стандарта не было, для преобразова-
ния информации и адресов требова-
лись сложные шлюзы. По популярности
Интернет тогда уступал BBS, использо-
вавшейся по всему миру для хранения
и перекачки нелицензионного про-
граммного обеспечения и картинок пи-
кантного содержания. Самым популяр-
ным графическим форматом был GIF,
но в 1991 г. произошло эпохальное для
отрасли событие: был утвержден стан-
дарт JPEG, который и стал самым попу-
лярным форматом хранения для само-
го большого в мире хранилища эроти-
ческих картинок — Интернета.

Мы можем ПОМОЧЬ!
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