
ГАРТ: Сергей, «Черноголовка типогра-
фия» специализируется на производст-
ве этикетки и упаковки. Расскажите,
как в последнее время развивается си-
туация на этих рынках. 
С. К.: Ситуация довольно напряжен-
ная. Мы, как продавец-оптовик, кото-
рый покупает вагон и перепродает его,
зарабатывая на этом 1%. Перерабаты-
ваем сотни тонн картона и бумаги в ме-
сяц, а прибыль не так уж высока. Рынок
практически «убит», и доходность на
нем низкая. Тем не менее, анализируя
динамику продаж, мы четко видим их
стабильное увеличение. Резерв для
развития есть. 
ГАРТ: В чем же он заключается?
С. К.: Конкуренция на сегодняшний
день — очень жесткая, и победит в ней
тот, кто будет грамотно считать и так
же грамотно расходовать. 
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У каждого произво-
дителя упаковки —
свои заботы, но клю-
чевыми для всех 
являются оборудова-
ние, клиенты и кадры

А. Романов (с. 3)

Коммерческую 
службу надо было
менять в первую 
очередь, ведь она —
двигатель предпри-
ятия

С. Койнов (с. 5)

Этикетки мы печата-
ем очень мало, а вот
объем упаковки —
большой, и он растет
достаточно высокими
темпами

С. Тарубаров (с. 7)
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ГАРТ: Сергей, Группа POL.S.TAR зани-
мается различной упаковкой. Интерес-
но узнать, как у вас обстоят дела с про-
изводством сигаретных пачек, ведь это
не совсем обычный рынок.
С. Т.: Проект с производством сига-
ретной упаковки мы начали три года
назад. Чтобы попробовать, купили
неновую рулонную линию глубокой
печати фирмы ATN. Потихоньку трени-
ровались печатать, пытались догово-
риться с потенциальными клиентами,
но без особого успеха. Был такой мо-
мент полтора года назад, когда даже
подумывали продать машину. Но по-
том ситуация изменилась, и теперь
уже можно говорить о том, что мы сде-
лали верную ставку. Сейчас POL.S.TAR
выпускает около 30 млн пачек в месяц,
перерабатывая около 250 тонн кар-
тона. 

(Продолжение на с. 6)(Продолжение на с. 4)
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У каждого производителя упаковки —
свои заботы, но ключевыми для всех
являются оборудование, клиенты и
кадры. Но мы сегодня не об этом. Нас
интересует один вопрос: какое произ-
водство упаковки можно считать про-
мышленным? 

На Западе все понятно, там Industrial
packaging подразумевает крупную ком-
панию, специализирующуюся исключи-
тельно на этом виде продукции. Но как
быть с Россией, где полиграфические
предприятия не так велики и печатают
все что угодно — от ежедневных газет
до коробок для котлет? Особенно это
относится к регионам, куда мы скоро
отправляемся в уже ставший традици-
онным летний автопробег. 

Так с чего же начинается именно
промышленная упаковка? С покупки
автоматической машины для высечки
или с выполнения заказа на 100 тысяч
коробок для чего-либо? Нужна ли для
промышленной упаковки автоматичес-
кая фальцевально-склеивающая линия
или можно в тех же объемах собирать
коробки вручную? 

Для этого номера мы выбрали два
российских предприятия, которые, на
наш взгляд, занимаются именно про-
мышленным производством упаковки.
Типография «Черноголовка», очевид-
но, в представлении не нуждается. Это
один из безусловных лидеров россий-
ского рынка. Думаем, всем будет инте-
ресно узнать, как строится работа этого
предприятия и на что в «Черноголов-
ке» обращают особое внимание.

Второй участник номера — группа
POL.S.TAR. Она примечательна тем,
одно из входящих в нее производств
сумело «прорваться» на специфичес-
кий во всех отношениях рынок сига-
ретной пачки и стало одним из трех ее
производителей, имеющих линии глу-
бокой печати. Конечно, развитие этого
рынка в нашей стране тормозят про-
блемы законодательства и таможен-
ного регулирования, но отрадно то,
что это реальный прецедент, когда ло-
кальный производитель сумел встать в
один ряд с иностранными. 

Мы, кстати, знаем еще одного про-
изводителя упаковки, который уже
давно работает с «Макдональдсом»,
«Марсом», «Даноном» и другими
крупнейшими потребителями упаков-
ки для пищевых продуктов. Эта типо-
графия переехала в новое здание, при-
обрела современное оборудование, но
в процессе этих преобразований сама
была приобретена крупным зарубеж-
ным производителем упаковки, и те-
перь в качестве примера российского
промышленного производства приво-
диться, увы, не может.

Возможно, промышленным следут
считать производство, к которому об-
ращаются за услугами международ-
ные брэнды? Но конкурировать с
транснациональными производителя-
ми упаковки непросто. Есть много
факторов, которые работают против.
Не последним из них является то, что
они закупают картон в несравнимо
больших объемах, договариваясь с бу-
мажными фабриками на мини-
маль ную цену, а некоторые имеют и
собственные производства картона. 

Словом, все неоднозначно, но про-
мышленные производства в России,
безусловно, существуют и, надеемся,
их будет становиться все больше.

Мы в очередной раз уделили внима-
ние рынку оснастки для высечки, по-
скольку это — неотъемлемая часть
промышленного производства упаков-
ки. Слова производителей штампов
подтверждают общие тенденции —
рынок почти стабилизировался, но
перспективы для развития есть.

Андрей Романов
главный редактор
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Кроме экономической,
мы создали и сервисную
службу. В ней работают ме-
ханики и электронщики. 
ГАРТ: Черноголовка нахо-
дится не так далеко от Моск-
вы, от сервисных служб
поставщиков оборудования.
Оправдано ли создание соб-
ственного сервиса?
С. К.: Я предпочитаю, чтобы
он был. Наши специалисты
отвечают за работоспособ-
ность машин и проведение
еженедельных и ежемесяч-
ных профилактических ра-
бот на всем оборудовании,
выполняют замену быстро-
изнашивающихся частей и
оперативный ремонт. Если
профилактические работы
на оборудовании выполне-
ны, есть тестовые оттиски и
технологи дают заключение,
что все в порядке, то печат-
ник на такой машине дол-
жен в установленное норма-
ми время отпечатать тираж с
высоким качеством.

Кстати, ввод в строй но-
вого оборудования также
потребовал дополнительных
специалистов — не только
операторов, но и мастеров,
управленцев среднего звена.
Я считаю, что необходимо
иметь на определенных уча-
стках нескольких специалис-
тов, дополняющих друг дру-
га, чтобы не создавать узких
мест на производстве. Тогда
можно не опасаться, что в
какой-то момент человек
уволится и какая-либо линия
встанет. Например, когда от
нас ушел один из ведущих
специалистов, мы подумали
и перегруппировали силы
так, чтобы его уход не нанес
вреда производству.
ГАРТ: Сманили конкуренты?
С. К.: Нет, просто устал, я
думаю. Ведь работать у нас
нужно очень интенсивно. Не
все к этому готовы. Необхо-
димо быстро принимать ре-
шения и контролировать их
выполнение. И ответствен-
ность за принятые решения
очень большая.

У нас есть текучка кад-
ров, и это естественно.
Люди, которые хотят просто
работать в теплом месте,

По моему мнению, необхо-
димым условием конкурен-
тоспособности и залогом
процветания являются гра-
мотная организация про-
изводства, передовое обо-
рудование, современные
технологии и квалификация
персонала, которые позво-
лят типографии выпускать
этикеточную и упаковочную
продукцию на уровне миро-
вых стандартов. 
ГАРТ: Давайте начнем, на-
пример, с организации про-
изводства. Как она построе-
на в вашей типографии?   
С. К.: Как правило, мы
стараемся подписывать дол-
госрочные контракты с кли-
ентами. Благодаря этому,
работает типография по ме-
сячному плану, где опреде-
лен порядок распределения
заказов по всем участкам и
машинам и утверждено два
основных бюджета — бюд-
жет отдела продаж фикси-
рует отгрузку товара и
поступление средств, а бюд-
жет отдела снабжения отве-
чает за сырье и материалы.
Такой подход дает возмож-
ность поставлять полигра-
фическую продукцию, стро-
го соблюдая оговоренные
сроки.

На сегодняшний день на-
ше предприятие имеет меж-
региональный статус, среди
заказчиков присутствуют
предприятия ближнего
зарубежья. Есть и междуна-
родные контакты, обуслов-
ленные выходом наших кли-
ентов на зарубежные рынки.
ГАРТ: Сергей, а что можно
сказать от требованиях са-
мих заказчиков к продукции
типографии?
С. К.: Вообще, сегодня мно-
гие компании очень жестко
подходят к приемке поли-
графической продукции и
даже проводят у потенци-
ального поставщика техни-
ческий и экономический ау-
дит. Российские контрагенты
к такому еще не привыкли, а
вот для иностранных компа-
ний это норма. В настоящее

время «Черноголовка типо-
графия» проходит аттеста-
цию на сертификат ISO 9001
и вскоре должна его полу-
чить. Наличие международ-
ного сертификата качества
позволит нам привлечь но-
вых клиентов, в том числе —
с мировым именем. Для нас
самих высокий уровень про-
дукции остается одним из
приоритетов, поэтому со
многими крупными клиен-
тами уже подписаны стан-

дарты качества, по которым
происходит сдача-приемка
заказа. 
ГАРТ: Вторая составляющая
успеха — современное обо-
рудование? 
С. К.: Совершенно верно. За
последние два года мы при-
обрели достаточно много
нового оборудования: нача-
ла работать еще одна авто-
матическая высекальная
машина, две новые фальце-
вально-склеивающие линии,
машина для вклейки око-
шек, две машины для тисне-
ния. Могу сказать, что все
это оборудование сегодня
загружено.
ГАРТ: Ну и последнее — ка-
дры. Давайте поговорим об
эффективной организации
производства в этом ключе. 
С. К.: После того как пред-
приятие стало финансово-
стабильным, мы стали уде-
лять все больше внимания
обучению собственных ка-
дров. Посылаем людей
на курсы, проводим учебу у
себя. 

От работников, занимаю-
щих ведущие должности на

предприятии, мне нужно,
чтобы они не только были
грамотными специалистами
и выполняли свои должно-
стные обязанности, но и, по
возможности, учили других,
что всегда достойно оцени-
вается нами в материальном
плане. Если руководитель не
«подтягивает» подчинен-
ных, значит, он недовыпол-
няет свои функции. У нас
есть хорошие примеры,
когда люди растут и в долж-
ностном, и в финансовом
направлении, и это очень
важно.
ГАРТ: Сколько человек сего-
дня работает в вашей типо-
графии и что это за специа-
листы?
С. К.: На сегодняшний день
в штате 467 человек и около
20 вакантных мест. До мое-
го прихода на должность ру-
ководителя типографии два
года назад штат был сущест-
венно меньше — около
350 человек. 

Мы сформировали ряд
подразделений, которых
раньше не было. Главное из
них — экономическая служ-
ба. Одной из моих основных
задач было грамотно пост-
роить управленческий учет,
чтобы понять, какие из зака-
зов на самом деле рента-
бельны. Ведь на первый
взгляд существует достаточ-
но много выгодных заказов.
Однако если внимательно
посчитать, оказывается, что
половину из них придется
делать «в минус». Вот для
понимания эффективности
работы предприятия и необ-
ходима экономическая
служба. 

В штате появились не
только экономисты, но и
нормировщики, диспетче-
ры. Наличие этих специали-
стов позволяет типографии
работать по месячному пла-
ну, где определен порядок
распределения заказов по
всем участкам и машинам. У
нас разработаны и выполня-
ются нормативы на отдель-
ных операциях. Теперь есть
возможность как принять
оперативное решение, так и
оценить перспективы на год.
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Теперь, когда
коммерческий
отдел работает
на самом высо-

ком уровне, 
я вплотную

займусь техни-
ческими специ-

алистами

Сергей КОЙНОВ
(Продолжение. Начало на с.1)



уходят на какую-нибудь ти-
хую работу.

Вообще, в Москве и об-
ласти ситуация с кадрами
для полиграфии складыва-
ется следующим образом —
на рынке труда имеется
большой спрос на квалифи-
цированных специалистов, и
параллельно существует
контингент людей, которые
переходят из типографии в
типографию, не задержива-
ясь надолго ни в одной из
них. Пока работодатель раз-
берется, кто из себя что
представляет, проходит от
трех до шести месяцев.

Понимая это, мы для лю-
дей умеющих и, самое глав-
ное, желающих работать
стараемся создать все усло-
вия. Например, в типогра-
фии для каждого работника
обеспечивается полный со-
циальный пакет. Казалось
бы, что в этом такого? Но
далеко не на всех предприя-
тиях Подмосковья это есть.  
ГАРТ: Вот уволился один из
ведущих специалистов, и
надо искать ему замену. Кто
этим занимается? 
С. К.: Людей на ключевые
посты я стараюсь подбирать
сам. По крайней мере, де-
лаю первичный отбор. С
этим нельзя торопиться,
ведь главная задача состоит
в том, чтобы подобрать хо-
рошего человека, который
был бы достоин работать с
нами в одной команде. 
ГАРТ: Ищете через кадро-
вое агентство? 
С. К.: Мой опыт общения с
кадровыми агентствами —
не самый успешный. Я рабо-
тал с одним, которое
утверждало, что специали-
зируется на кадрах для по-
лиграфии. Это игра, похо-
жая на рулетку. Агентство
не может заглянуть в душу к
человеку, оценить его спо-
собности. Реально на нашем
предприятии сейчас работа-
ют всего два человека, кото-
рых подобрало агентство.
Остальные не прижились.
ГАРТ: Говорят, зарплаты в
типографии «Черноголов-
ка» практически москов-
ские? 
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С. К.: У нас они даже выше,
чем в среднем по Москве.
Три года назад был «задан
тон» в этом деле. «Черного-
ловка типография» тогда
предложила специалистам
очень высокие зарплаты, та-
кие, которых и в Москве тог-
да не было. А я сегодня по-
жинаю плоды ошибок.

Вообще же из Москвы к
нам добираться каждый
день непросто, поэтому мы
все больше делаем ставку
на местных жителей и тех,
кто живет в ближайших на-
селенных пунктах.
ГАРТ: Но все-таки у вас ра-
ботает много москвичей? 
С. К.: Рабочие и среднее
звено — местные. Но есть
люди, которые мне нужны, в
которых я уверен. Они жи-
вут в Москве, и типография
обеспечивает для них авто-
транспорт. 
ГАРТ: А кадры для коммер-
ческой службы? 
С. К.: В ней все сотрудни-
ки — местные, москвичей
нет. Я лично общаюсь с каж-
дым, слежу за их работой,
и они меня не разочаровы-
вают. 

Вообще, на каждом
предприятии есть свои
проблемы. У кого техноло-
гические, у кого — коммер-
ческие. Когда я пришел в
«Черноголовку», здесь были
и те, и другие. Но коммер-
ческую службу надо было
менять в первую очередь,
ведь она — двигатель пред-
приятия. Необходимо было
создать мотивацию для со-
трудников, чтобы они рабо-
тали еще эффективнее. Те-
перь, когда коммерческий
отдел работает на самом
высоком уровне, я вплот-
ную займусь техническими
специалистами. Они тоже
должны иметь мотивацию,
чтобы повышать эффектив-
ность производства и стре-
миться к снижению себесто-
имости продукции. 



С одной стороны, для одной
линии это не так уж и много,
но с другой — мы уже запла-
нировали приобретение
второй машины.
ГАРТ: То есть с «сигаретчи-
ками» все-таки можно дого-
вориться?
С. Т.: На самом деле, дого-
вориться с такими заказчи-
ками очень тяжело. Осо-
бенно трудно сделать это в
первый раз, поскольку все
решения у них, как правило,
принимаются иностранным
менеджментом и за грани-
цей. Это главная проблема,
на фоне которой остальные,
возникшие за прошедшие
три года, кажутся совсем
незначительными. 

Конечно, мы набили оп-
ределенное число шишек, в
том числе и с нюансами тех-
нологии, хотя, казалось бы,
что там может быть сложно-
го? В конце концов, подоб-
рали расходные материалы,
разобрались с производст-
вом цилиндров, отработали
логистику.
ГАРТ: Формные цилиндры
делаете в России?
С. Т.: Нет, в Германии. В
принципе, цилиндры для
простых работ с некоторыми
оговорками можно делать и
в России, но пока мы все-та-
ки заказываем их в Герма-
нии. Это не снобизм. Просто
когда мы начинали делать
цилиндры, я очень много
времени проводил в Герма-
нии, разбираясь, как лучше
их сделать. Это непростой
процесс, требующий опре-
деленных знаний и опыта.
Достаточно сказать, что
часто при производстве
формных цилиндров для
высококачественной пачки
на одном цилиндре исполь-
зуются две технологии: и
травление, и лазерная гра-
вировка, и только в этом
случае достигается необхо-
димое качество печати. 
ГАРТ: У Вас машина еще и
с ротационной высечкой.
А для нее цилиндры где де-
лаете?

С. Т.: Тоже за границей. Мы
пробовали делать их в Рос-
сии, на одном из крупных
авиационно-космических
предприятий. Кое-что полу-
чается, но пока только са-
мые простые вещи. Правда,
мне нравится то, что люди

там хотят работать, старают-
ся и отвечают за свои слова.
Причем это одно из немно-
гих предприятий оборонной
промышленности, где со-
хранилось не только обору-
дование, но и высококвали-
фицированные кадры.

На самом деле, в Европе
есть всего три производите-
ля оснастки, которые могут
сделать на высоком уровне
цилиндры для высечки —
такие, чтобы могли сделать
несколько миллиардов
сигаретных пачек. Поэто-
му каждый комплект осна-
стки для высечки стоит бо-
лее 100 тыс. долл.
ГАРТ: Но такой комплект
требуется, видимо, не на
каждую пачку? 
С. Т.: У крупных производи-
телей сигарет пачки унифи-
цированы, и нам достаточно
одного комплекта оснастки.
Но есть те, у которых разные
линии по упаковке сигарет,
и используется несколько
кроев пачки. 

А для нас каждый ком-
плект означает вложение
около 150 тыс. долл. во всю
необходимую оснастку. Это
достаточно большой риск,

ИНТЕРВЬЮ

Сергей ТАРУБАРОВ
(Продолжение. Начало на с.1)
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который приходится брать
на себя.
ГАРТ: Может быть, надо бы-
ло покупать машину с сек-
цией плоской высечки, ведь
для нее оснастка существен-
но дешевле?
С. Т.: Но у ротационной вы-
сечки существенно выше ка-
чество. У нас три отдельные
ротационные секции бигов-
ки, конгрева и высечки. А
чтобы коробка хорошо ра-
ботала в автомате, необхо-
димо, чтобы линия биговки
перекрывалась высечкой.
Это очень важно.
ГАРТ: Получается, что на се-
годняшний день в России
есть всего три производите-
ля сигаретных пачек, рабо-
тающих способом глубокой
печати. Два принадлежат
международным произво-
дителям, и Вы — третьи?
С. Т.: Получается так.
ГАРТ: Как Вы оцениваете до-
лю импорта готовых пачек?
С. Т.: Она очень велика. Я
думаю, как минимум 80%
пачек на сегодня импорти-
руется.

ГАРТ: В России производят-
ся только самые простые
пачки?
С. Т.: Видимо, да. Но что ка-
сается нас, то именно благо-
даря ротационной высечке
мы можем без проблем про-
изводить восьмигранные
пачки и пачки со скруглен-
ными гранями. 

Нам повезло в том, что
первым заказчиком стал
«Флагман», и их пачка ис-
пользовала все возможные
«навороты». Пока отладили
ее производство, разобра-
лись со многими технологи-
ческими проблемами. Это
была хорошая школа. Мы
отпечатали около 10 млн та-
ких пачек. Обидно, что эти
сигареты не пошли. 
ГАРТ: Видимо, в борьбе за
заказчиков помогло и то, что
у вас есть офсетная печать?
С. Т.: Да, конечно, у любого
заказчика возникает потреб-
ность сделать что-то «вче-
ра», и наши возможности
позволяют с этим помочь.

Вообще, на сегодняшний
день в состав POL.S.TAR вхо-

дит производство реклам-
ной продукции, оснащенное
полуформатной машиной с
секцией лакирования Speed-
master SM 74-5 LX, произ-
водство упаковки с двумя
листовыми машинами с ла-
кировальными секциями
Speedmaster SM102-6 L,
CD102-5 L и одной машиной
Roland Rekord 5+L, направ-
ление глубокой печати упа-
ковки, производство журна-
лов, на котором установлены
листовая машина с секцией
лакирования Speedmaster
SM 72-5 LX, две рулонные
машины с газовыми сушка-
ми Heidelberg Web —
восьми- и шестнадцатистра-
ничная. 

Кроме того, в группу вхо-
дит типография в Курске,
там теперь три печатные
машины Planeta, машины
для высечки и тиснения,
фальцевально-склеиваю-
щая линия.
ГАРТ: Заметен уклон в про-
изводство упаковки?
С. Т.: Да, заметен. Этикетки
мы печатаем очень мало, а

вот объем упаковки —
большой, и он растет доста-
точно высокими темпами.
Мы развиваем это направ-
ление, приобрели на вы-
ставке drupa новый автома-
тический пресс для высечки.
ГАРТ: Фирмы Bobst?
С. Т.: Нет, ведь SP 102 те-
перь делаются в Бразилии.
Мы купили японскую
машину фирмы Iijima. У нас
есть успешная история
по эксплуатации бывших
в употреблении машин
этой фирмы. Они надежны
и работают бесперебойно.
Когда встал вопрос, какую
машину брать — выбрали
эту. 
ГАРТ: Все говорят, что на
этом рынке уже совсем пло-
хо в смысле прибыльности?
С. Т.: Я хочу сказать, что не-
смотря ни на что это пока
еще «непаханный» рынок.
«Сливки» с него сняли, а
потенциал еще очень боль-
шой. Загрузка и прибыльн
ость сильно зависят от того,
как организован поиск за-
казов. Простейший при-



мер: в одном из городов
центральной России на рас-
стоянии больше 1 тыс. км от
Москвы есть приличная
кондитерская фабрика с хо-
рошим потреблением упа-
ковки. Но менеджеру туда,
возможно, ехать лень, лень
связываться с организацией
доставки продукции. Зато
вот тут крупнейший между-
народный производитель
продуктов питания объяв-
ляет тендер, это интерес-
но и в нем нужно поучаст-
вовать. 

Но периферийная фаб-
рика может вовремя пла-
тить и покупать упаковку по
хорошей цене, а организа-
тор тендера «выбьет» самую
низкую цену, да и платить
будет нерегулярно. Нор-
мальному упаковочному
производству нужно рабо-
тать и на том, и на другом
рынке и активно искать
новых, «неизбалованных»
клиентов. 
ГАРТ: На журнальном рынке
тоже все хорошо?
С. Т.: Вроде, все нормально.
Конечно, производство у нас
небольшое, не сравнить с
типографией «Алмаз-
Пресс», но мы много печата-
ем, планируем в скором
времени поставить третью
машину, тоже шестнадцати-
страничную.

ГАРТ: Сколько же площадей
Вам приходится арендовать
под все свои проекты?
С. Т.: Очень много. В Моск-
ве и Химках в общей слож-
ности более 7 тыс. м2. А
работают во всех подразде-
лениях на сегодняшний день
около 500 человек. Основ-
ная задача, которая перед
нами стоит — строительство
собственного здания. Оно
будет размещаться в Сход-
не. Предполагаемая пло-
щадь — 15 тыс. м2. Хочется
не стоять на месте, привезти
еще что-нибудь из оборудо-
вания, «попробовать» дру-
гие направления. Но, конеч-
но, весь комплекс будет
строиться постепенно. 
ГАРТ: Большой секрет, что
планируется «пробовать»?
С. Т.: Есть множество на-
правлений, которые в Рос-
сии пока не так хорошо
развиты, даже на вполне ус-
пешном, казалось бы, упа-
ковочном рынке. Например,
можно было бы приобрести
оборудование для промы-
шленного производства
упаковки из микрогофро-
картона. 

Вообще, мы пробуем раз-
ные вещи. Например, самая
большая проблема россий-
ских типографий — мело-
ванная бумага. Будь она рос-
сийского производства и по
нормальной цене, объемы
печати и денег в полиграфии
существенно выросли бы.

Если бы кто-то пришел и по-
ставил бумагоделательную
машину, то начался бы но-
вый этап развития рынка, все
стало бы совсем хорошо.

Мы пытаемся экспе-
риментировать и на сущест-
вующих мощностях. В
результате уже получалась
мелованная бумага, качест-
во которой было удовлетво-
рительным для некоторых
журнальных заказов. Будем
экспериментировать и
дальше, надеюсь, результат
будет.
ГАРТ: Суммарный объем
перерабатываемой бумаги
по всем предприятиям груп-
пы, видимо, очень большой.
Импортируете ее сами?
С. Т.: Да, импортируем сами.
Всего получается около 800 т
в месяц. Но это тоже про-
блема — то у таможни меня-
ются правила, и они переста-
ют выпускать грузы, пока не
поступит указание, то выпа-
дет снег и большегрузные
автомобили просто переста-
ют ездить... А у нас заказы на
печать журналов жестко
привязаны к срокам, и
штрафные санкции за неис-
полнение обязательств —
немалые. 
ГАРТ: Сергей, какие еще
планы на будущее?
С. Т.: Мы создали некоторую
группу, которая будет зани-
маться сервисным обслужи-
ванием печатных машин Hei-
delberg. С моей точки зре-
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ния, это не конкуренция, а
помощь производителю ма-
шин. Мы часто даже на себе
ощущаем то, что машин ус-
тановлено уже очень много,
а возможности сервисной
службы «Гейдельберг СНГ»
не безграничны. Такая услу-
га, мне кажется, будет вос-
требованной на рынке.
ГАРТ: Как решаете кадро-
вые вопросы?
С. Т.: Как и все — готовим
специалистов собственны-
ми силами. Те, кто приходит
наниматься на работу, зна-
ют только одно: зарплата
должна быть 1 тыс. долл.
Приходит человек устраи-
ваться на работу печатни-
ком, подходит к машине и
тут выясняется, что он даже
бумагу зарядить не умеет... 

Проблема в том, что уже
опытных людей сманивают
подчас на деньги в три раза
большие, чем они получают
у нас. Удержать их очень
сложно. Но мы, конечно,
работаем в этом направле-
нии. Стали даже подумы-
вать о том, чтобы построить
в Сходне на том же участке
жилой дом для сотрудни-
ков. Возможно, это тоже по-
служит своего рода допол-
нительной мотивацией.

Сергей ТАРУБАРОВ
(Продолжение. Начало на с.1)





ДОЛГОЖДАННОЕ ОЖИВЛЕНИЕ
В своем выступлении перед общим со-
бранием акционеров Koenig&Bauer AG
(КБА) председатель правления Аль-
брехт Больца-Шюнеманн заявил о за-
метном оживлении спроса после трех
тяжелых для всего полиграфического
машиностроения лет. В первом полу-
годии прирост потока заказов концер-
на КБА в области листовых и рулонных
офсетных машин составил около 33%
(720 млн евро), и дело здесь не только
в выставке drupa. 

Приносит успехи программа по сни-
жению расходов и повышению эффек-
тивности, которая была начата на заво-
дах по выпуску рулонных машин весной
2003 г. Организация была сосредоточе-
на на главном, иерархия реструктури-
зирована, и даже число членов правле-
ния уменьшено на пять человек. 

Председатель правления КБА рас-
считывает, что в 2004 г. оборот концер-
на составит порядка 1,4 млрд евро. Это
будет самый высокий показатель за всю
187-летнюю историю КБА. Тем не
менее, Альбрехт Больца-Шюнеманн
указал на напряженную ценовую ситуа-
цию на рынке печатных машин, высо-
кие экспортные цены, вызванные стои-
мостью стали, растущей заработной
платой и курсом евро. Вследствие этого
основной целью правления будет
закончить 2004 г. с положительным
финансовым результатом. 

Завершившая выставка drupa при-
вела концерн КБА к выводу о необхо-
димости сконцентрироваться не на
всеобъемлющей и богатой рисками си-
стемной стратегии, а на разработке
техники и технологий для важных сег-
ментов рынка (рекламная и издатель-
ская печать, печать упаковки) и специ-
альных рыночных ниш (техника для
маркировки, печать на металле и т. п.) 

Кстати, свой вклад в увеличение
портфеля заказов концерна КБА вне-
сли и российские полиграфисты — в
ходе drupa подписан ряд договоров на
поставку печатных машин. 

ЗАКАЗЧИК — ГОСУДАРСТВО
В конце мая Президент Туркмении
С. Ниязов и руководитель концерна
Heidelberger Druckmaschinen Б. Шрайер
торжественно открыли в Туркменабаде
областную типографию. Оснащение
этой типографии — одна из частей
большого государственного проекта
Туркмении по созданию в областных
центрах республики полиграфических
комплексов. В качестве поставщика
оборудования выступает концерн Hei-
delberg в лице Группы компаний «Гей-
дельберг СНГ».

Полиграфический комплекс в Турк-
менабаде — типография «под ключ» на
базе рулонной офсетной печатной ма-
шины Mercury и листовой машины Print-
master 74-4, оснащенная полным ком-
плексом допечатного и послепечатного
оборудования (Primesetter 102, Polar,
Stahlfolder и Eurobind). В настоящее
время завершается работа по установ-
ке оборудования в других типографиях
Туркмении: в городах Ашгабаде, Мары,
Дашагузе и Балканабаде. При этом в
трех случаях речь идет о создании абсо-
лютно новых полиграфических ком-
плексов, оснащенных рулонными и лис-
товыми печатными машинами.

«Государственная программа Турк-
мении по созданию новых полиграфи-

ческих предприятий — один из самых
крупных наших проектов за последние
годы. Он важен для нас и с точки зре-
ния большой комплексной поставки
оборудования, и как проект, заказчи-
ком в котором выступает целое госу-
дарство», — подчеркнул генеральный
директор Группы компаний «Гейдель-
берг СНГ» В. Бабаев. 

УПАКОВКА ДЛЯ УПАКОВКИ
18 июня на Сегежском ЦБК вступила в
строй новая автоматическая транс-
портно-упаковочная линия производ-
ства компаний Saimatec (Финляндия) и
Trancel (Швеция), которая позволит
крупнейшему в России производителю
крафт-бумаги поставлять на экспорт
продукцию, упакованную по междуна-
родным стандартам.  

Монтаж новой линии проведен в
рамках проекта комплексной модерни-
зации и реконструкции потока бумаго-
делательной машины (БДМ) №10. Со-
провождение проекта осуществляла
фирма «Бумтехно» (СПб) — официаль-
ный представитель Saimatec в России. 

Для Сегежского ЦБК установка но-
вой линии — не только возможность
удовлетворить запросы потребителей,
но и сокращение издержек, рост эф-
фективности производства: два (вмес-
то нынешних семи) оператора в смену
смогут упаковывать уже не 20, а до
90 рулонов в час. При этом макси-
мальные параметры упакованных ру-
лонов возрастают более чем в полтора
раза. 
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Срочно продается 
полиграфическое оборудование:

Листоподборочная машина Muller Martini, 
модель 1571, 12 секций (2000 г. в.) 

Термоклеевая машина Muller Martini Baby Pony (1984 г. в.) 
Устройство для переворота палет с бумагой Rotek-2000

(1995 г. в.) 

Цены и условия договорные 

тел.: (812) 560-47-42, 974-56-02



ДЕТАЛИ БОЛЬШОГО ПРОЕКТА
Мы уже писали в предыдущем номере
ГАРТ о достаточно амбициозном про-
екте ИД «Комсомольская Правда» по
созданию в городах России и СНГ сети
современных производств, рассчитан-
ных на высококачественную печать
многоцветной периодики и книжной
продукции. В этом номере приводим
неизвестные ранее детали. 

24 мая 2004 г. представители «Но-
вой Типографии» (партнера крупней-
шего российского издательского дома
«Комсомольская правда»), компании
Creo и ее основного российского парт-
нера — Группы «Нисса» воспользова-
лись встречей на выставке drupa 2004,
чтобы заключить соглашение о запуске

совместного издательского проекта,
уникального для российской, да и
мировой полиграфии. В рамках
компании «Новая Типография» будут
объединены 22 типографии в регио-
нальных центрах России. Этот проект
является одним из крупнейших дости-
жений компании Creo — участки допе-
чатной подготовки каждой из типогра-
фий новой компании будут полностью
оснащены цифровыми системами
Creo, от workflow Prinergy Evo до высо-
копроизводительных CTP Trendsetter
News. 

По плану, две первых типографии
сети — в Самаре (Поволжье) и Красно-
ярске (Сибирь) — начнут работать уже
осенью 2004 г., а остальные 20 войдут
в строй в течение ближайших лет.

ВЕСНА В ЛАПЛАНДИИ
Три четверти территории Суоми зани-
мают леса, а в экспорте продукции лес-
ной промышленности более половины
стоимости приходится на высококаче-
ственную бумагу.

В мае 2004 г. группа представителей
рекламных агентств и типографий Пе-
тербурга и Москвы по приглашению
фирмы «Берег» и концерна StoraEnso
посетила фабрику StoraEnso в Оулу,

где производится хорошо известная в
России бумага LumiArt. Гости увидели
две бумагоделательные машины, вы-
пускающие бумажное полотно шири-
ной 8,4 и 9 м со скоростью 100 км в час,
и узнали об особенностях, влияющих
на печатные свойства бумаги. На
заготовке древесины им продемонст-
рировали специальный агрегат, заме-
няющий 15 лесорубов. 

Но клиенты «Берега» знакомились с
природой Лапландии не только на лес-
ных делянках. Российские полиграфис-
ты проявили недюжинную силу и муже-
ство на рафтинге, сплавляясь на плотах
по порожистым рекам. Весна в Лаплан-
дии произвела чудесное впечатление на
представителей обеих столиц.
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УПАКОВКА

Листовая офсетная машина

HAMADA
B452A-IKC
СЕРИЯ «В»–BEST

Короткие тиражи
– большие
дивиденды

М Н О Г О О Б Р А З И Е
В И Д О В

Наибольшее количество удачных тех-
нологических решений на 1 м2 занима-
емой площади | Самые высокие эконо-
мические показатели на коротких тира-
жах | Комфорт в работе | Срок гаран-
тийных обязательств до 18 месяцев |
Технологическая поддержка в течение
всего срока эксплуатации

Утка-мандаринка замечательна своей раскраской.
Хорошо плавает. В полете маневренна, легко
взлетает, иногда почти вертикально вверх.
Одомашнена в Японии и разводится как декора-
тивная птица.

Санкт-Петербург
(812) 320-1420/22 

«НИССА» Казахстан, Алматы
(3272) 716-014 

«НИССА Центрум» 
Москва
(095) 956-7719
nissa@nissa.ru
www.nissa.ru 

Екатеринбург
(3432) 469-947
Новосибирск
(3832) 106-035
Ростов-на-Дону
(8632) 277-405



ей «А-Гриф» справляется
вполне успешно. 

Недавно у ивановской ти-
пографии появилось новое
конкурентное преимущест-
во — в ее цехе заработала
пятикрасочная печатная ма-
шина Heidelberg Speedmaster
SM 52-5-P. 

По словам директора ти-
пографии Э. Мошкарина,
необходимость в новом
оборудовании возникла,
прежде всего, из-за увели-
чения объемов заказов.
Другой причиной послужи-
ло то, что на имеющихся
двухкрасочных машинах —
Heidelberg GTO 52+ и S-off-
set стало сложно конкуриро-
вать по срокам изготовления
продукции. 

После тщательного ана-
лиза портфеля заказов было
принято решение приобрес-
ти пятисекционную машину
Heidelberg формата А3 у
официального дилера Hei-
delberg, компании Init Press,
с которой типография со-
трудничает не первый год.
Ранее специалисты Init Press
установили в «А-Гриф» до-
печатный комплекс, и на
этот раз их предложение
снова оказалось самым
выгодным. В комплекте с
печатной машиной был при-
обретен второй резак —
Polar 92. 

Поскольку в Ивановской
области развита текстильная
промышленность, большая
часть заказов «А-Гриф»
связана именно с этой
спецификой. Типография
выпускает упаковку для тек-
стильной продукции, регу-
лярно печатает рекламные
выставочные буклеты. 

Кроме того, здесь произ-
водят почти всю этикетку
области и издают регио-
нальную газету. Помимо
типографии, предприятие
обладает мощным препрес-
сом и профессиональной
дизайн-студией. Теперь, ког-
да новая печатная машина
запущена, типографии
«А–Гриф» гораздо легче
справляться с требованиями
своих многочисленных за-
казчиков. 

«ЖАРКОЕ» ЛЕТО
Для многих полиграфичес-
ких предприятий летние ме-
сяцы — сезон затишья. А вот
в типографии «Уральский
рабочий» в июне — устойчи-
вый рост объема заказов.
Такая тенденция впервые
была отмечена два года на-
зад, после покупки машины
Speedmaster SM 102. Тогда
типография начала актив-
ную работу в новом направ-
лении — печать представи-
тельской и юбилейной
книги. На сегодняшний день
это единственная книжная
типография на Урале, у ко-
торой есть возможность пе-
чатать полноцветную книгу
любых форматов, вплоть до
альбомного.  

За два года работы в этом
направлении удалось выяс-
нить, что представительская
и юбилейная книга — прак-
тически незакрытый сег-
мент, объем которого
довольно внушителен. В по-
следнее время в крупных
компаниях формируется
внимание к корпоративной
политике и мода на созда-
ние собственного имиджа
«нетленными» средствами.
Представительская книга
эксклюзивна, выполняется
на дорогой бумаге с ис-
пользованием новейших
отделочных процессов и с
годами становится только
дороже для владельца. 

В июне типография
«Уральский рабочий» отпе-
чатала шесть представитель-
ских книг, среди которых
«Малахитовая шкатулка»  —
книга для выпускников школ
Свердловской области.

ИСТОРИЯ 
ОДНОЙ БИБЛИОТЕКИ
Всем известно, что москов-
ские библиотеки пережива-
ют сегодня не лучшие
времена. Тем не менее,
библиотечные фонды нуж-
даются в постоянной реста-
врации. И если раритетные
издания еще можно восста-
новить вручную, то число
обычных книг, стоящих в
очереди на реставрацию,
слишком велико. В москов-
ской Центральной город-
ской публичной библиотеке
им. Некрасова нашли реше-
ние этой проблемы. После
посещения ее руководст-
вом и сотрудниками
последней выставки «Поли-
графИнтер» было принято
решение об организации
собственного отдела реста-
врации на основе линейки
пооперационного оборудо-
вания немецкой фирмы
Schmedt.

Специалисты Группы
«Нисса» установили в биб-
лиотеке станок для срезки
корешковых фальцев и вы-
рубки шлицев Pracut HHS 65,
машину для загибки кантов
переплетной крышки Prakant
HHS 6 E, устройство для
прессования готовой крыш-
ки Prakasch HHS 15/II,
устройство для сушки
корешков Blockeimpresse и
устройство клеевого бес-
швейногоскрепления книж-
ных блоков.

Уже сейчас отдел реста-
врации успешно эксплуа-
тирует это оборудование,
причем, не только для вос-
становления фондов «Не-
красовки» и других район-

ных библиотек Москвы, но и
для оформления результа-
тов научной и редакционно-
издательской работы, ко-
торая активно ведется в
библиотеке. 

В настоящий момент ди-
ректор ЦГПБ им. Некрасова
Светлана Николаевна Про-
секова вместе со специалис-
тами Группы «Нисса» ра-
ботает над программой
дальнейшего оснащения ре-
дакционно-издательского и
реставрационного отделов
библиотеки полиграфиче-
ским оборудованием. В
ближайшее время в «Не-
красовку» будут поставле-
ны: листоподборочно-бро-
шюровальная линия Duplo,
машина клеевого бесшвей-
ного скрепления SBL 39 A,
позолотный пресс. 

В дальнейших планах
развития редакционно-из-
дательского и реставраци-
онных отделов — приобре-
тение офсетной печатной
машины.

КОНКУРЕНТНОЕ 
ПРЕИМУЩЕСТВО
Предприятие «А-Гриф» —
крупнейшая частная типо-
графия Ивановской облас-
ти. Именно c нее в 1991 г. в
городе Иваново началось
развитие полноцветной по-
лиграфии и внедрение ком-
пьютерных издательских
технологий для ивановской
прессы. 

Сейчас в Иваново уже су-
ществуют и развиваются не-
сколько полиграфических
предприятий, оснащенных
современной техникой. Но с
возрастающей конкуренци-
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НЕЗАМЕНИМЫЙ 
ТРАФАРЕТ
«Омега-Принт» — одно из
крупнейших полиграфичес-
ких предприятий Ростова-
на-Дону, специализирую-
щееся на изготовлении
буклетов, журналов, книг,
календарей, представитель-
ской продукции, упаковки и
POS-материалов. На произ-
водственных площадях
предприятия работают со-
временные печатные маши-
ны и послепечатная техника,
позволяющие качественно и
быстро выполнять самые
сложные заказы. 

Недавно установленная
специалистами Группы
«Нисса» печатная линия
компании SPS Rehmus (Гер-
мания) обеспечивает скоро-
стную автоматическую тра-
фаретную печать, сушку и
укладку отпечатанных лис-
тов в стопу с производитель-
ностью 4,2 тыс. отт./час. 

Линия работает с различ-
ными бумагами, картоном,
пластиком и самоклеящи-
мися пленками и широко ис-
пользуется типографией
«Омега-Принт» для сплош-
ного и выборочного УФ-ла-
кирования, печати календа-
рей, двусторонних наклеек,
лотерейных билетов, POS-
материалов и др. 

Один из буклетов, вы-
полненный типографией на
печатной линии SPS, был вы-

УПАКОВКА

двинут на конкурс «Золотой
трафарет 2004» и получил
призовое место.

КАРТОН 
МЕНЯЕТ ПЛОТНОСТЬ
С июня 2004 г. произошло
изменение технических ха-
рактеристик картона Galerie
Vision производства концер-
на M-Real. Кроме полного
изменения линейки произ-
водимых плотностей, увели-
чились также толщина и
жесткость материала.

Galerie Vision — чисто-
целлюлозный картон с двух-
слойным мелованием лице-
вой стороны и белым
оборотом — обладает высо-
кой пухлостью, что позволя-
ет использовать меньшие
плотности. Спектр приме-
нения этого материала
достаточно широк — от
упаковки кондитерских из-
делий, сигарет, фармацев-
тических препаратов до пе-
чати открыток, календарей,
постеров и т. п. 

Одной из первых обно-
вила ассортимент поставля-
емых плотностей картона
Galerie Vision компания
«Александр Браун». Все же-
лающие могут ознакомить-
ся с новыми техническими
характеристиками картона
на ее сайте.

БРОНЗЫ 
СТАНЕТ БОЛЬШЕ
Недавно в московской типо-
графии «Интеллект» уста-
новлена бронзировальная
машина Dreissig 2500. Ма-
шина позволяет осущест-
влять отделку упаковки и
этикетки за счет нанесения
на запечатываемый матери-
ал специального порошка. 

Стандартная скорость
обработки для бумажной
продукции плотностью от
80 г/м2 составляет от 5,5 до
6 тыс. листов/час, картона —
от 6 до 7,5 тыс. листов/час. 

Бронзировальная маши-
на установлена и запущена
в эксплуатацию сервис-ин-
женерами компании «ВИП-
Системы» при участии
представителей завода-из-
готовителя.



УЖЕ ДЕСЯТЬ. 
ВСЕГО ДЕСЯТЬ
В середине июня отметил свой десяти-
летний юбилей «Александр Браун» —
заметная фигура среди бумажных оп-
товиков. Празднование проходило
практически на лоне природы — в рес-
торане «Рыбацкая деревня» на ВВЦ.
Поздравить «юбиляра» с круглой да-
той собрались клиенты и партнеры
компании. 

Несмотря на переменчивую и не по-
летнему прохладную погоду, обстанов-
ка вечера была теплой и непринужден-
ной. Например, речь генерального
директора компании Татьяны Мосиной,
повествовавшей об основных вехах в
развитии компании и планах на бу-
дущее, совершенно неожиданно завер-
шилась зажигательной цыганочкой,
исполненной под аккомпанемент арти-
стов знаменитого театра «Ромэн». Этот
озорной танец и задал тон всему меро-
притию. Музыка, смех и поздравления
не смолкали весь вечер. Гости, поде-
лившись на команды, с большим азар-
том соревновались в рыбной ловле, и
надо сказать, что рыба (исключительно
благородных пород) в честь юбилея
клевала хорошо.

Словом, праздник состоялся.
«Александр Браун» сделал символиче-
ский шаг в новое десятилетие — к но-
вым достижениям и победам. Пусть их
будет еще больше!

ЗАСЛУЖЕННАЯ НАГРАДА
Российское издание книги профессора
Г. Киппхана «Энциклопедия по пе-
чатным средствам информации» на-
граждено Ассоциацией книгоиздателей
России (АСКИ) Почетным дипломом
конкурса «Лучшие книги России 2003».
Главная цель этого конкурса — популя-
ризация, сохранение и развитие культу-
ры книгоиздания, поддержка новатор-
ских творческих поисков издательских
коллективов. 

«Московский государственный уни-
верситет печати и «Гейдельберг СНГ»
стремились к тому, чтобы российское
издание книги Г. Киппхана стало не
только ценнейшим источником инфор-
мации, но и образцом высокой изда-
тельской культуры. При помощи наших
партнеров — ведущих российских по-
лиграфических предприятий «Линия
График» и типографии издательства
«Новости» мы добились этой цели,
продемонстрировав и российским
читателям, что книги, становящиеся
образцами издательской культуры,
можно и должно выпускать при учас-
тии наших отечественных полиграфис-
тов. Рады, что наши совместные усилия
были признаны авторитетным и неза-
висимым жюри конкурса «Лучшие
книги России», — прокомментировал
это событие Генеральный директор
Группы компаний «Гейдельберг СНГ»
В. Бабаев.

ЮБИЛЕЙ ПРАВДЫ
2 июня крупнейший российский изда-
тельско-полиграфический комплекс
ООО ОИД «Медиа-Пресса», ранее но-
сивший название «Правда», отметил
свой семидесятилетний юбилей.

Все годы своего существования ти-
пография была признанным лидером
отрасли, выпуская ведущие периоди-
ческие издания страны. На сегодняш-
ний день, благодаря реорганизации
предприятия и приведению его в соот-
ветствие с мировыми стандартами,
«Медиа-Пресса» также сохраняет
лидирующие позиции на полигра-
фическом рынке. Перспективное на-
правление развития Объединенного
издательского дома — возрождение
глубокой печати. Соответствующее
оборудование уже установлено на
производстве, его внедрение начнется
в сентябре с. г.

На пресс-брифинге, посвященном
юбилею, Председатель Совета дирек-
торов ОАО ПО «Пресса-1» Яков Гри-
горьевич Соскин отметил, что богатый
профессиональный опыт в сочетании с
современным оснащением и налажен-
ной системой управления позволяют
«Медиа-Прессе» работать с европей-
ским качеством, а внедрение метода
глубокой печати, которое состоится в
ближайшее время, откроет перед ти-
пографией и ее клиентами множество
новых перспектив.

После пресс-брифинга состоялся
торжественный концерт «Ровесники
правды». Свои поздравления изда-
тельско-полиграфическому комплексу
принесли известные деятели культуры
и искусства, общественно-политичес-
кие деятели, бизнес-элита России. 

После завершения торжественной
части, за коктейлем, гости смогли побе-
седовать с «ровесниками «Правды» в
непринужденной обстановке.
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Продается двухкрасочная 
печатная машина 

POLLY-266 AH
Формат А2, 1998 г. выпуска, 30 млн оттисков, 

в отличном состоянии. 
Машину можно увидеть в работе 

(в настоящее время используется для печати рекламной продукции) 
в городе Перми. 

Стоимость 1 500 000 рублей
Тел.: 8-902-47 45 190; 8-902-47 36 175



ОТВЕТ НА КАДРОВЫЙ ВОПРОС
На выставке drupa 2004 был подписан
четырехсторонний договор о сотруд-
ничестве между «Рыбинским полигра-
фическим колледжем», «Московским
издательско-полиграфическим колле-
джем им. И. Федорова», MAN Roland и
«Центром HGS». Согласно договору,
компании «Центр HGS» и MAN Roland
будут осуществлять интенсивную под-
держку учебных заведений в вопросах
внедрения современных форм обуче-
ния; подготовки новых методических
учебных материалов; проведения
курсов повышения квалификации пре-
подавательского состава; выплаты по-
вышенных стипендий студентам. 

Все стороны, подписавшие договор,
рассматривают его как становление но-
вого этапа в развитии партнерских
отношений. Уже начата совместная ра-
бота по подготовке к новому учебному
году.

ВТОРАЯ ОЧЕРЕДЬ
В «Полиграфическом комплексе
«Пушкинская площадь», входящем в
структуру производственного ком-
плекса «Печатники», готовится ко вво-
ду в эксплуатацию вторая очередь
журнально-газетной типографии,
включающая две рулонные печатные
машины Heidelberg Sunday 4000 и
самый современный комплект допе-
чатного и брошюровочного оборудо-
вания. Запуск намечен на осень 2004 г.
Первая очередь типографии была за-
пущена осенью 2002 г., и по состоянию
на июнь с. г. парк основного оборудо-
вания работает в круглосуточном ре-
жиме семь дней в неделю с загрузкой
80% от проектной мощности.

Представители «Пушкинской пло-
щади» убеждены, что печатная про-
дукция должна изготавливаться там,
где предполагается ее распространять.
Доказательством служит то, что такие
зарубежные издательские дома, как
Axel Springer, Burda, Independent Media
и др. уже давно размещают заказы на
печать своих изданий в России. Это
позволяет руководству типографии
рассчитывать на приход российских из-
дателей, в настоящий момент разме-
щающих заказы в Финляндии. 

Помимо полиграфических услуг,
«Печатники» смогут предложить кли-
ентам экспедиционный комплекс
«Московский Союз Печати» (логисти-
ческий центр обработки и доставки пе-
чатной продукции) и «Медиа-Центр»
(отраслевой бизнес-центр для издате-
лей и распространителей печатных
СМИ). В состав акционеров типогра-

фии входят город Москва (82,8%),
ЗАО «Пресс-Магнат» (15,9%) и
ОАО «Издательский дом «Пушкинская
площадь» (1,3%). Инвестиционный
проект осуществляется при активным
участии Правительства Москвы и Банка
Москвы. Общий объем инвестиций со-
ставляет около 8,5 млрд руб. 

Но для создания в России действи-
тельно конкурентоспособной полигра-
фической среды необходима под-
держка государства. В ходе недавних
парламентских слушаний на тему

«Проблемы законодательного обеспе-
чения приватизации издательств и по-
лиграфических предприятий в России»
Председатель думского комитета по
информационной политике В. Комис-
саров высказался за отмену таможен-
ных пошлин на новые полиграфичес-
кие машины, бумагу и картон, которые
не производятся в нашей стране, а
экспортируются из-за рубежа. Такая
мера, считает депутат, поможет разви-
тию полиграфической деятельности в
России. 

УПАКОВКА

ВСЕ ЧТО НУЖНО 
ДЛЯ ДОСТИЖЕНИЯ РЕЗУЛЬТАТА!
ВСЕ ЧТО НУЖНО 
ДЛЯ ДОСТИЖЕНИЯ РЕЗУЛЬТАТА!

Краски, лаки и вспомогательные 
материалы  фирмы

Arets Graphics (Бельгия)

Москва, ул. Лапина, д. 17а, офис 608, тел.: (095) 787-5905, 
факс: (095) 362-5142, e-mail: sales@realine.ru    www. realine.ru

Санкт-Петербург, ул. Звенигородская, д. 11, тел.: (812) 325-8365, 
факс: (812) 325-8366,  e-mail: realine_spb@hotbox.ru

Ростов-на-Дону, ул. Фрунзе, д.3, офис 21, 
тел./факс: (8632) 20-3742

● Универсальные триады: All Round, 
Nature Set, Fast Fresh IR

● Триада повышенной интенсивности: 
Nature Intensive

● Триады, стойкие к истиранию: 2002 MAT, 
Nature Board

● Краски по системе смешения PANTONE
● Фолиевые краски
● Флуоресцентные краски для видимой 

и невидимой области спектра
● Металлизированные краски
● Защитные краски
● УФ-краски
● Лаки: масляные лаки, 

дисперсионные лаки, УФ-лаки
● Вспомогательные материалы: 

большой ассортимент различных добавок 
для традиционных офсетных красок, 
УФ-красок и лаков, 
а также материалов 
для оптимального 
ведения печатного 
процесса.



ГАРТ: Ваша компания — один из лиде-
ров среди производителей оснастки.
Скажите, как развивается российский
рынок штампов для плоской высечки в
последние годы? 
А. Г.: Если говорить об объемах про-
даж, то они продолжают расти, хотя и
не такими темпами, как до 2003 г. По
нашим оценкам, за прошедший год
рост составил около 20%. 
ГАРТ: Московский рынок плоских
штампов — самый емкий в России?
В. И.: Смотря что понимать под мос-
ковским рынком. Да, в Москве прини-
мается и выполняется самый большой
объем заказов, но сделанная здесь ос-
настка работает потом по всей стране и
ближнему зарубежью. 

Хотя, если говорить об оснастке для
высечки из гофрокартона, то большин-
ство крупнейших потребителей дейст-
вительно располагаются в Московской
и близлежащих областях. 
ГАРТ: Скажите, а оценка российского
рынка в 50 км ножей в месяц является
приблизительно правильной? 
В. И.: Возможно, если считать только
по плоским формам. Но общая
проблема производителей оснастки
состоит в том, что никто из них точный
объем рынка не знает. Посчитать его —
задача некой ассоциации производите-
лей оснастки, но пока таковой в России
не существует. 
ГАРТ: Ну а сколько, по Вашему мне-
нию, на сегодня производителей осна-
стки для высечки?
В. И.: Тех, кто занимается производст-
вом штампов на продажу — несколько
десятков. 
ГАРТ: Но есть всего две компании, спо-
собные производить плоскую оснастку,
которая может работать на высокоско-
ростных автоматических машинах?
В. И.: Сегодня, конечно, уже больше. И
в Москве, и в СПб есть фирмы, которые
имеют все необходимое оборудование,
чтобы делать оснастку для плоской
высечки с качеством на уровне евро-
пейского. Кроме своей компании, к
основным игрокам мы бы отнесли «Ла-
зерпак», «Лазерформ» и «Лазер-
лайн» — в Москве и Подмосковье и

«Политроник», «Лэнси», ДШС — в
СПб. Состав этот практически не меня-
ется, поскольку входной барьер для на-
шего рынка достаточно высок. 
ГАРТ: Составляют ли конкуренцию
российским производителям зарубеж-
ные компании?
В. И.: Практически нет, так как качество
оснастки среднего уровня за последние
годы «подтянулось» к европейскому, а
условия поставки остаются гораздо бо-
лее привлекательными. Я имею в виду
цены (с учетом отсутствия таможенных
барьеров) и оперативность, обуслов-
ленную близостью к клиенту. Исключе-
ние составляет сектор hi-tech инстру-
мента — штампы типа «сэндвич» и
стальные контрплиты, которые в России
пока никто не производит. По большей
части они потребляются производите-
лями упаковки для таких табачных ги-
гантов, как BAT и Philip Morris, которые
давно наладили свои связи с поставщи-
ками инструмента в Европе. 
ГАРТ: Скажите, а каковы перспективы
расширения вашего бизнеса в регио-
ны? В страны СНГ?
А. Г.: Мы активно работаем в регионах
через филиалы в СПб, Новосибирске,
Снежинске и Самаре. Вторым по объе-
му после московского является рынок
СПб, где наш филиал работает уже год.

А вот с расширением бизнеса в стра-
ны СНГ все обстоит проблематичнее.
Сложности возникают из-за наличия
местных производителей, которые,
делая оснастку не очень высокого каче-
ства, предлагают более выгодные цены,
а также таможни. Тем не менее, мы ра-
ботаем с заказчиками из Украины, Бе-
лоруссии, Молдовы, Казахстана, Узбе-
кистана, Грузии и даже Литвы.
ГАРТ: Сколько всего у вас заказчиков?
В. И.: Полный список составляет около
2 тыс. компаний. Но 80% продаж при-
ходится на 250 постоянных клиентов.  
ГАРТ: Уровень требований растет или
просто происходит расслоение заказчи-
ков в зависимости от запросов (обыч-
ная и высококачественная оснастка)?
А. Г.: В любой развивающейся отрасли
промышленности, а производство ос-
настки для высечки относится к таким

отраслям, с ростом требований конеч-
ного потребителя, покупающего товар
в картонной или гофрокартонной упа-
ковке, растут и требования ко всем
технологическим компонентам про-
цесса производства этой упаковки.
В. И.: Конечно, большинство потреби-
телей оснастки — те, кто сделал ставку
на производство упаковки в промы-
шленном масштабе — постоянно
развиваются технологически, чтобы
предложить своим клиентам упаковку
высокого качества в самые сжатые сро-
ки. Производителям оснастки прихо-
дится не отставать — оперативно по-
ставлять качественный инструмент,
чтобы исключить простои оборудова-
ния у клиента. А расслоение всегда бы-
ло, есть и будет. Мы, например, специ-
ализируемся на сложных работах. Есть
уникальные возможности, которые мо-
жет предложить только наша компа-
ния. Когда другие производители отка-
зываются делать, заказчики знают, что
нужно идти в «Растр», там справятся.
ГАРТ: Интересно, Вы считаете, что ва-
ши штампы самые лучшие на рынке?
В. И.: Я готов ответить за то, что они са-
мые износостойкие. Я имею в виду тех-
нологию и ножи mpower от нашего
партнера — немецкой фирмы Mar-
bach, которыми в России мы пользуем-
ся на эксклюзивных условиях.
ГАРТ: Но у Вас, видимо, и самые высо-
кие цены?
В. И.: Я бы так не сказал, если сравни-
вать инструмент, изготовленный при-
мерно из одинаковых материалов по
схожему технологическому процессу.
Вообще, все зависит от сложности
работы. Другое дело, что мы, как и
другие производители оснастки для вы-
сечки, продолжаем закупать все рас-
ходные материалы в Европе. Поэтому
памятные всем дни, когда евро обогнал
доллар, не принесли ничего хорошего
ни нам, ни конкурентам. В связи с этим,
в начале текущего года многие произ-
водители оснастки либо перешли на це-
ны в евро, либо ввели свои условные
единицы — где-то посередине между
евро и долларом, пытаясь таким обра-
зом компенсировать потери. Но у нас,
как и в целом по рынку, цены остались
почти на том же уровне в рублевом
эквиваленте или увеличились очень не-
значительно, несмотря на то, что мы по-
стоянно совершенствуем производст-
во, расширяем парк оборудования.
ГАРТ: Интересно, а нужно ли произво-
дителю оснастки самое современное
оборудование и технологические воз-
можности или можно на оборудовании
десятилетней давности выпускать про-
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дукцию, удовлетворяющую требова-
ниям любого клиента?
А. Г.: Еще 10 лет назад почти никакого
оборудования, кроме нескольких не-
профессиональных лазерных комплек-
сов и ручных станков для обработки
линеек, в нашей сфере бизнеса в Рос-
сии вообще не было.

Насчет необходимости приобрете-
ния того или иного оборудования каж-
дый решает сам. Мы, например, не
видим для себя другого пути кроме по-
стоянного улучшения качества оснастки
и повышения производительности тру-
да. Поэтому нам без современных стан-
ков никак не обойтись. Это характерно
и для других компаний, которые пози-
ционируют себя в группе лидеров. Про-
гресс, как известно, остановить нельзя.
В. И.: Но оборудование без людей не
работает, и каким бы хорошим оно ни
было, ошибка на этапе конструирова-
ния штампа приведет к тому, что он не
будет нормально работать. Есть ти-
пографии, в которых очень много вни-
мания уделяется проектированию
упаковки, но очень часто дизайнеры-
полиграфисты совершенно не пред-
ставляют себе, как она потом будет
производиться. Поэтому нашим конст-
рукторам приходится исправлять
ошибки клиента и проектировать
штамп правильно. 
А. Г.: Да, причем от того, насколько
хорошо спроектирован штамп, пра-
вильно подобраны материалы и каче-
ственно выполнена сборка, зависит его
тиражестойкость. А время на приладку
вообще может различаться в несколь-
ко раз.
ГАРТ: А насколько важна технологиче-
ская поддержка клиента?
В. И.: Это обязательный компонент ра-
боты производителя оснастки. И тре-
буется такая поддержка, в первую оче-

редь, тем, кто производит упаковку в
промышленных масштабах и считает
буквально минуты простоя своего обо-
рудования. Хотя, справедливости ради,
отмечу, что и лучшие представители
рекламной полиграфии работают в том
же ритме. 

Есть граница ответственности меж-
ду производителем штампов и клиен-
том. Оператор пресса может испортить
инструмент или не так его поставить.
Есть же еще и третья сторона — по-
ставщик оборудования. Поэтому у нас
в штате есть квалифицированные сер-
висные инженеры как по плоскому, так
и по ротационному инструменту, кото-
рые могут посоветовать клиенту, как
поступить при возникновении про-
блемы. Мы сотрудничаем с представи-
тельством Bobst, проводим совмест-
ные семинары, наши специалисты
присутствуют при установке нового
оборудования. Кроме того, для предо-
ставления сервиса российским потре-
бителям hi-tech инструмента произ-
водства Marbach наша компания была
сертифицирована по ремонту штампов
для производства табачной упаковки.
ГАРТ: А многообразие машин для вы-
сечки доставляет много проблем?
В. И.: Если честно, то много. Появляет-
ся все больше китайских машин, на
drupa мы еще раз в этом убедились.
Проблема не в том, что они плохие,
просто когда специалист оценивает
возможности высекального оборудо-
вания, он, в первую очередь, уделяет
внимание возможности быстрого пере-
хода с тиража на тираж, удобству сме-
ны инструмента. А в китайских маши-
нах порой встречаются такие решения,
что смена тиража занимает несколько
часов. 
А. Г.: Вообще, производство оборудо-
вания в Китае развивается очень высо-
кими темпами. Если несколько лет
назад они делали только простейшие
ротационные машины, то сегодня каче-

ство выросло. Учитывая цены, а также
относительно небольшие размеры рос-
сийских предприятий, можно предпо-
ложить, что через некоторое время
китайское оборудование составит се-
рьезную конкуренцию европейскому.
Однако с развитием рынка и ростом
размеров компаний большее внима-
ние будут уделять именно качеству. 
ГАРТ: А что еще можно отметить из
тенденций рынка?
В. И.: Мы наблюдаем вторую волну
развития рынка гофротары. На первом
этапе все устанавливали недорогие ро-
тационные машины для высечки про-
стой тары. Теперь требования клиентов
растут, и все больше производителей
упаковки приобретают и машины для
плоской высечки, которые обеспечива-
ют производство коробок более слож-
ных конструкций с гарантированным
качеством.
ГАРТ: Но по оснастке для ротационной
высечки вы по-прежнему — единст-
венные производители в России?
А. Г.: Есть несколько производителей
упаковки, у которых собственное обо-
рудование для производства ротаци-
онных штампов, но большинство дела-
ем мы. Я не знаю о поставках оснастки
других производителей. 
ГАРТ: Давно работаете на этом рынке? 
А. Г.: Когда стало появляться все боль-
ше машин для ротационной высечки
гофротары, их владельцы были вынуж-
дены пытаться производить оснастку
самостоятельно или заказывать ее за
границей. Поэтому в феврале 1999 г.
мы изготовили первую ротационную
форму для машины РОТО 1600 произ-
водства «Флексопак». А уже через год
производили формы для десяти раз-
личных диаметров валов ротационных
машин. На сегодняшний день мы дела-
ем оснастку уже для 26 диаметров, и
это не предел. 
ГАРТ: У вас теперь есть и новый лазер?
В. И.: Да, в начале июня в Обнинске
введен в эксплуатацию новый комби-
нированный лазер, который может ре-
зать фанеру как для ротационных, так и
для плоских штампов. Это очень хоро-
шая модель, на сегодня — самый быст-
рый комбинированный лазер в Европе.
Производитель комплекса — наш не-
мецкий партнер, фирма Marbach. 

Это приобретение очень важно для
нас, поскольку сейчас многие западные
компании открывают здесь производст-
ва упаковки, а это крупные потребите-
ли оснастки. По нашим оценкам, еще
несколько лет рост рынка будет сущест-
венным, и теперь мы к нему готовы.
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Аккуратно
и точно...

Как сделать склеивание быстрым 
и надежным?  
Как высвободить время и рабочие руки 
для выполнения других заказов? 
Как освободить площади из-под сохнущей 
после обычной склейки продукции?

Вы найдете ответы на эти вопросы, 
если попробуете на своем производстве
полуавтоматическую систему 
нанесения клеепереносящих лент
3М Scotch™ ATG

Система ATG — это серия
клейких лент и ручных апп-
ликаторов, предназначен-
ных для аккуратного и точ-
ного нанесения ровных по-
лос клеевого слоя. Аппли-
каторы ATG сконструирова-
ны так, что при нанесении
ленты одновременно происхо-
дит сматывание защитного слоя
внутрь устройства, что позволяет
избежать достаточно трудоемкой
операции поддевания и удаления за-
щитного слоя. 
В отличие от обычных клеев, склеивание при
помощи клеепереносящих лент происходит
моментально.

Список дистрибьюторов 3М, 
принимающих участие в программе:

Москва Формарол (095) 748-52-79
Формос ТК (095) 780-28-34

Мона (095) 125-40-05
Санкт-Петербург Буборг (812) 118-56-91

Формос ТК (812) 911-74-82
Екатеринбург Брайтэк (343) 243-89-88

Казань Технология (8432) 65-88-76
Краснодар Югрос (8612) 73-48-48

Нижний Новгород Соло (8312) 78-01-66
Новосибирск Пауэр-Сиб (3832) 26-54-88

Ростов-на-Дону Зенон-Ростов (8632) 954-555
Самара Мегаполис-Дизайн  (8462) 95-92-92

Выпускается несколько видов самоклеящихся
лент для использования
в аппликаторах Scotch™ ATG:

924 – для всех видов бумаг и картона;
976 – для ламинированных, лакированных
поверхностей, синтетических бумаг, пленок и кожи;
969 – премиум лента для «трудных» поверхностей.

Доступные ширины 
клеепереносящей ленты — 6, 12 и 19 мм.

ВНИМАНИЕ!
СПЕЦИАЛЬНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ!

При покупке у дистрибьютора 3М
одной коробки (72 рулона) любой

из лент, АППЛИКАТОР выдается
БЕСПЛАТНО на месте

Время действия 
предложения ОГРАНИЧЕНО. 

По вопросам проведения акции, 
а также по всем техническим вопросам
обращайтесь в компанию «3М Россия»

Новые решения



ГАРТ: Владимир, ваша компания зани-
мается производством оснастки для
высечки. Этот рынок сегодня стабилен
или на нем что-то меняется?
В. К.: С одной стороны, рынок оснастки
развивается уже не такими темпами,
как раньше. Достигнут некий баланс
между спросом и предложением. Но с
другой, стабилизация рынка может по-
служить толчком к новому его переде-
лу: наступает момент, когда каждый
потребитель должен найти своего по-
ставщика, а зачастую — и нескольких.
В таких условиях компания должна
чем-то выделяться, выбрать свой стиль
конкуренции, свою специализацию. 
ГАРТ: Все это понятно, но готовы ли к
переосмыслению ситуации сами клиен-
ты? Возможно, их все устраивает?
В. К.: Нет, уже не устраивает. Для меня
поначалу было удивительно, что мно-
гие потенциальные клиенты, с которы-
ми я безуспешно пытался вести перего-
воры два-три года назад, вдруг пришли
сами. Просто должность главного ин-
женера или руководителя производст-
ва занял человек со свежим взглядом.
Ведь для того, чтобы проросло зерно,
нужна подготовленная почва, и она по-
является. Рынок все расставляет по сво-
им местам. В крупных и средних компа-
ниях стали появляться люди, которые
начали думать, что можно изменить. 

Я буду часто ссылаться на крупных
корпоративных клиентов — потребите-
лей высококачественной оснастки,
потому что когда два года назад мы
принимали решение, на кого же ориен-
тировать маркетинговую политику,
ставка в продвижении была сделана на
эту целевую группу в расчете на то, что
средние и небольшие подтянутся сами. 

Возвращаясь к изменениям на рын-
ке скажу, что стала более конкретной
сегментация клиентов. Соответствен-
но, и рынок оснастки для высечки начи-
нает складываться по уровням качест-
ва и по комплексности подхода. 
ГАРТ: Что Вы подразумеваете под ком-
плексным подходом?
В. К.: Это не только выполнение зака-
зов, но и проведение семинаров, техно-
логическая поддержка. Я не думал, что

консалтинг станет настолько востребо-
ванным. Мы видели в нем просто эле-
мент продвижения оснастки — выезжа-
ли к клиентам, бесплатно проводили
презентации, демонстрации по налад-
ке. Но в прошлом году пришло понима-
ние, что платные уроки ценят больше.
Должен действовать «эффект входного
билета». Сертификат слушателя лиша-
ет права на незнание.
ГАРТ: А чему вы учите? Регулировать
оборудование для высечки?
В. К.: Для начала нам пришлось самим
научиться запускать автоматические
высекальные машины, определять про-
блемы и устранять их. Теперь мы гото-
вы обучить наших клиентов. 
ГАРТ: Но ведь это не так просто. Нужно
держать штат специалистов, которые
для изготовления оснастки не нужны.
Это отдельный бизнес.
В. К.: Да, но он тесно связан с нашим.
Пора уходить от того, что мы продаем
штампы. Надо смотреть с другой сторо-
ны: у нас покупают результат. И проще
решить проблемы клиента, чем бороть-
ся с огромным количеством реклама-
ций. Потому что только ленивый в слу-
чае неудачной высечки не пытается все
валить на «некачественный» штамп. 
ГАРТ: Есть еще какие-то составляющие
комплексного подхода?
В. К.: Для нашей компании это модер-
низация оборудования. Вот конкрет-
ный пример: многие машины старых
модификаций, да и современные —
азиатских производителей, оборудова-
ны одинарными дистанционными вы-
сечными плитами толщиной 4–10 мм.
Сегодня большинство прессов евро-
пейских производителей комплектует-
ся сменными плитами толщиной 1 мм,
у которых есть несомненные преиму-
щества — более высокое качество вы-
сечки, сменяемость, дешевизна в экс-
плуатации. Можно и нужно предлагать
модернизацию машин, у которых по-
добная опция отсутствует. На drupa мы
заручились гарантиями бесперебойных
поставок этих материалов в Россию.
Сам рынок плит сложится у нас в стра-
не только через год-два, но быть пер-
вым, безусловно, выгодно. 
ГАРТ: А сколько в России машин, для
которых необходимы такие плиты? 
В. К.: Если считать все машины, вклю-
чая китайские, то оценочно — от 300
до 500. Но я имею в виду не только ры-
нок России, но и Украину, Казахстан,
Белоруссию и Узбекистан. Туда в по-
следние годы продано много автома-
тического высекального оборудования.
ГАРТ: А каков вообще рынок оснасти
для высечки на сегодняшний день? 

В. К.: Моя оценка такова: «Лазерпак» и
«Растр-Технология» контролируют
приблизительно по 10% рынка каждый.
И это крупнейшие производители. 

Вообще же на сегодняшний момент
на территории России тех, кто более
или менее профессионально занимает-
ся изготовление штампов, наверное,
более 50 компаний, включая участки в
типографиях, которые практически не
работают на внешний рынок. То есть, в
каждом серьезном областном центре
есть два-три производства. Только в
Москве и области порядка 10–15 ком-
паний, в СПб — пять-семь. Уже полу-
чается около 20. Много это или мало?
Думаю, смотреть надо по сегментам. 
ГАРТ: Но «Лазерпак», как один из ве-
дущих производителей оснастки, в
своем сегменте сильной конкуренции
не ощущает?
В. К.: Почему же? И в нашем сегменте
есть достаточно сильные компании. До-
стойный уровень качества продукции
плюс агрессивная политика позволяют
им «отвоевывать» целые регионы. На-
пример, рынок СПб для нас сегодня
практически закрыт, за исключением
определенных вещей, которые мы мо-
жем делать просто за счет лучшего ос-
нащения. Есть и компании, которые,
обладая большим парком оборудова-
ния, пытаются конкурировать за счет
снижения цен. Правда, дело тут, я ду-
маю, не в более грамотной экономиче-
ской политике, а в дополнительных
источниках финансирования. И когда-
нибудь им придется продемонстриро-
вать инвестору, как это оборудование
приносит деньги. Вот с этим могут воз-
никнуть определенные проблемы.
ГАРТ: Давайте вернемся к вопросу о
клиентах. Потребителями высококаче-
ственных штампов являются крупные
производители упаковки?
В. К.: Да, они перестают заниматься са-
мостоятельным изготовлением штам-
пов и передают это дело профессиона-
лам, оставляя у себя лишь участки
ремонта. В конечном итоге это выходит
дешевле, ведь очень сложно держать у
себя всю технологическую цепочку и
быть на уровне. Поэтому компании-
производители картонной упаковки,
самостоятельно производящие выруб-
ную оснастку, являются исключением. 
ГАРТ: Ну а если перейти к технологии,
что-то меняется?
В. К.: Да, причем есть определенные
сегменты, в которых конкуренции пока
нет. Речь идет об изготовлении штам-
пов, которые работают в комплекте с
фрезерованными биговальными контр-
плитами. Это продукт определенного
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уровня, для определенных компаний и
определенных целей. 
ГАРТ: То есть для производства сига-
ретной упаковки?
В. К.: Мнение, что этот продукт —
только для высоких тиражей, ошибоч-
но. Он — для повторяющихся работ.
Основным сдерживающим элементом
здесь всегда была высокая стоимость
комплекта оснастки, так как стальная
плита с фрезерованным каналом, есте-
ственно, должна обеспечиваться штам-
пом той же точности. До последнего
времени это могли быть только метал-
лические слоеные «сэндвичи» либо
штампы типа Duramar. Мы же решили
предложить для этого свои штампы на
фанерном основании. Этот шаг потре-
бовал пересмотра всей системы кон-
троля качества. Но мы справились.
Штампы делаем у себя (по стоимости
они ненамного отличаются от обыч-
ных), а плиты изготавливаем у партне-
ров в Швейцарии, так как в России их
никто пока не делает и в ближайшее
время делать не будет из-за высокой
стоимости необходимого фрезерного
оборудования. Рынок этот пока не-
большой, но очень перспективный.
ГАРТ: Но если штампы не сигаретные,
то какие?

В. К.: Все типы коробочных штампов
(чай, косметика, кондитерка…) Важно,
чтобы сам клиент понимал, для чего это
нужно и как с этим работать. Сейчас мы
сотрудничаем с крупной компанией на
юге России, входящей в международ-
ный упаковочный концерн. Проводили
там семинар, тестировали оборудова-
ние. Квалификация персонала, обуче-
ние, подготовка — на высшем уровне,
оборудование — в очень хорошем
состоянии. Там этот продукт востребо-
ван. Убежден, что в ближайшее время
он будет также востребован крупней-
шими производителями упаковки мос-
ковского и питерского регионов. 

Конечно, предубеждения против
работы с фанерными штампами есть,
потому что обеспечить требуемый уро-
вень точности при обычной лазерной
резке невозможно. Но нам повезло —
технология, которая сегодня реализо-
вана у нас, подходит для этого
оптимальным образом. Фактически
двухпроходная контурная резка — это
аналог обработки фрезой, однако она
дает возможность избежать натягов
при посадке ножа, которые приводят к
искажению размеров. 
ГАРТ: Но ведь надо еще и контролиро-
вать качество изготовления?

В. К.: Да, при изготовлении высокоточ-
ной оснастки нужно более скрупулезно
подходить к каждому технологическо-
му переходу — резке, гибке и т. п.
Вопрос измерительной базы — это
больное место. Измеряем двумя спосо-
бами — шкалой с шагом 0,05 мм и на
станке с видеокамерой, который дает
возможность контролировать размеры
уже после сборки. После того, как уда-
лось отработать производство высоко-
точных штампов, мы заявили об этом
на выставке как об одной из новинок. 

И еще одно новое направление, ко-
торое мы также представляли на «Ро-
супаке» — технология изготовления
штампов для пайки пластика токами
высокой частоты (ТВЧ-пайка). Это
штампы для изготовления обложек под
паспорта, визитниц, сумочек и т. п. Там
используются специальные латунные
ножи-электроды с определенным про-
филем, которые отрезают или перфо-
рируют пластик. Монтируются такие
ножи, как правило, на токопроводя-
щем алюминиевом основании. Этот
рынок только начинает зарождаться.
Он похож на рынок картонной упаков-
ки пяти-десятилетней давности.
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Вот уже несколько лет подряд Между-
народная специализированная выстав-
ка упаковки «Росупак» удивляла своих
посетителей лишь одним — постоянст-
вом и стабильностью. Та же жара, те же
огромные стенды поставщиков поли-
графического и упаковочного оборудо-
вания в четвертом павильоне (порой на
тех же местах), тот же перечень видов
упаковки, вспомогательных средств,
измерительного оборудования. Нет,
конечно были и сенсации, и новинки, и
интересные семинары — все то, чему и
положено быть на любой солидной вы-
ставке. И тем не менее — думаем,
многие с нами согласятся — припом-
нить заметные, сразу бросающиеся в
глаза отличия, все же сложно. 

В этом смысле «Росупак 2004» стал
ярким исключением. Хотя бы потому,
что впервые за несколько лет погода в
дни его проведения стояла довольно
прохладная, да к тому же дождливая.
Неожиданно!

Но было и гораздо более серьезное
отличие, которое  сразу бросалось в
глаза и участникам, и посетителям — в
павильонах «Сокольников» практичес-
ки не было поставщиков печатных ма-
шин. Наблюдать такую картину было
по меньшей мере непривычно…

Возможно, все дело в недавно
завершившейся выставке drupa, на ко-
торой побывали многие российские
полиграфисты, демонстрировались са-
мые свежие новинки и заключались са-
мые крупные контракты? Кроме того,
вполне вероятно, что свою роль сыграл
и другой фактор — заметная уже и не-
вооруженным глазом структуризация
рынка. Так или иначе, поставщики пе-
чатных машин погоду на «Росупаке» в
этом году не делали. 

Видимо, с этой выставкой происхо-
дит то же, что и с «Этикеткой» — она
становится местом, где конечные за-
казчики могут подобрать подходящую
упаковку для своей продукции, а про-
изводители упаковки — продемонст-
рировать свой товар. Ничего лишнего.

Интересно, что несмотря на появле-
ние специализированных выставок
«УпакКартон», «УпакСтекло» и «Упак-
Пластик» виды упаковки, относящиеся
к этим категориям, с «Росупака» не ис-
чезли. Наоборот, их, кажется, стало

еще больше. Одних только производи-
телей всевозможной стеклотары, начи-
ная от парфюмерных флаконов и
заканчивая бутылками самых причуд-
ливых форм и расцветок, на выставке
было никак не меньше десятка.

Как всегда, на «Росупаке» были в
изобилии представлены и поставщики
картона и бумаги, и надо отметить, что
ассортимент каждого из них из года в
год пополняется все новыми позиция-
ми, включая всевозможные дизайнер-
ские сорта и картоны со специальными
свойствами. 

На выставке состоялась и еще одна
премьера — был организован Первый
международный алюминиевый салон
«Алюмупак». Причем российские ком-
пании, работающие в этом секторе,
поддерживает и EAFA (Европейская ас-
социация алюминиевой фольги). Это
позволяет предполагать, что  «алюми-
ниевый салон» не только прочно обос-
нуется на «Росупаке», но и может со
временем перерасти в самостоятель-
ную выставку — уж очень велика заин-
тересованность производителей и
поставщиков алюминиевой тары и
фольги в популяризации этих действи-
тельно уникальных во многих отноше-
ниях видов упаковки.

О производителях и поставщиках
пленок и пластиков различного назна-
чения нечего и говорить. Достаточно
упомянуть, что на выставке было пред-
ставлено просто какое-то рекордное
количество действующих экструдеров.
Добавьте к этому банки, флаконы, ка-
нистры, бочки… Что же тогда будет на
вышеупомянутом «УпакПластике»?

Кстати, пытаясь приблизительно
прикинуть соотношение упаковки из
различных материалов, мы пришли к
выводу, что пластик все-таки преобла-
дают — наверное, это уже навсегда.

Хотелось бы отметить, что термо-
усадочные пленки, которым вот уже
несколько лет пророчат блестящее бу-
дущее, завоевывают рынок. Медленно,
но верно. На выставке их производите-
лей было достаточно много.

Что касается старой доброй картон-
ной упаковки, то представленные экс-
понаты давали потенциальным клиен-
там широкий простор для выбора.
Многие типографии продемонстриро-
вали действительно качественные об-
разцы парфюмерных, кондитерских и
др. коробок, а также POS-материалов
и другой сопутствующей рекламной
продукции. Причем надо отметить, что
коробки становятся все более интерес-
ными по конструкции и дизайну, а
грань между упаковкой класса «люкс»,

которой на выставке было отведено
почетное место, и просто упаковкой
становится все более размытой.

Кстати, в этом году в рамках «Росу-
пака» впервые проходила акция «Росу-
пак» выбирает дизайнера», где
несколько студий представили очень
любопытные работы. Возможно, по-
добные акции помогут дизайнерам и
конечным заказчикам упаковки лучше
понимать друг друга? К сожалению, в
настощее время такое взаимопонима-
ние — большая редкость. 

В целом же, на выставке было все,
что необходимо для упаковки совре-
менного товара. Правда, некоторые
виды, например, навивные банки пря-
моугольного сечения или впрессован-
ные этикетки — только на стендах ино-
странных производителей. Но это не
страшно. Российский рынок развивает-
ся, а новые технологии, при условии их
востребованности, распространяются
удивительно быстро. 

На «Росупаке 2004» было много-
людно, разнообразно и интересно. А
погода… погода наладилась!
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