
ГАРТ: Евгений Евгеньевич, на чем спе-
циализируется ваше предприятие?
Е. С.: Основная наша специализа-
ция — производство высококачествен-
ной картонной упаковки для фарма-
цевтической, косметической и парфю-
мерной продукции.
ГАРТ: Почему именно для этой про-
дукции?
Е. С.: Так сложилось исторически. Од-
ним из акционеров ОАО «Промис» яв-
ляется «Нижфарм» — компания, вхо-
дящая в пятерку крупнейших россий-
ских производителей лекарственных
препаратов. Она является лидером по
внедрению современных технологий,
имеет сертификат ISO 9001 и предъяв-
ляет соответствующие требования к
своим поставщикам. В том числе и
серьезные требования к упаковке, ко-
торые год от года все более ужесточа-

ГАРТ: Михаил Геннадьевич, «Нижпо-
лиграфу» уже более 80 лет, это одно из
крупнейших предприятий отрасли. Что
вы выпускаете сегодня ?
М. Н.: Исторически «Нижполиграф»
выпускал и газеты, и книги. В доперест-
роечные времена печатали идеологиче-
ские газеты и сочинения классиков
марксизма-ленинизма, материалы съез-
дов партии. Мы и теперь активно рабо-
таем и на газетном, и на книжном рын-
ках. 
ГАРТ: Интересно, а кто у вас размеща-
ет заказы на книги?
М. Н.: Практически все крупнейшие
российские книжные издательства,
большинство из Москвы. Максимум,
которого достигала типография во вре-
мя книжного бума в начале 90-х гг.—
около 900 тыс. книг в месяц. Тогда ти-
ражи были громадные. 
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В этот раз регионы
очень разные: Токио,
Киото, Фукуяма,
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необходима и влас-
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Как обычно, июльский номер —  регио-
нальный. В этот раз регионы очень раз-
ные: Токио, Киото, Фукуяма, Нижний
Новгород... Фактически полмесяца
пришлось провести в командировках,
поэтому из грандиозной программы
очередного регионального автопробе-
га было исключено несколько россий-
ских городов.  

Если говорить о Нижнем, то в нем
типографий очень много. Я думаю, не
меньше 50. Но мы выбрали только три,
но очень разных: небольшую, среднюю
и крупную. Надеюсь, читатели получат
достаточно полное представление о
региональной полиграфии одного из
крупнейших российских городов. 

По дороге мы заскочили во Влади-
мирскую область к возмутителю спо-
койствия российского рынка спира-
ли — Дмитрию Пупину (благодаря его
деятельности, цена календарной пру-
жины за год снизилась в два раза). Он
рассказал о планах по дальнейшему
возмущению спокойствия на нашем
рынке. 

В этом номере совсем не нашлось
места для новостей. На самом деле их
в этом месяце немного, но они «исто-
рические». Нельзя, конечно, обойти
вниманием продолжающиеся слияния
на красочном рынке. На этот раз об
объединении договорились Flint Ink и
XSYS Print Solutions. Менее чем за год
BASF Printing Systems, ANI Printing Inks и
Flint Ink оказались одной большой ком-
панией с суммарным оборотом в
2,6 млрд долл. (по результатам 2004 г.) 

Для того, чтобы читатели смогли
оценить масштаб события, можно
сказать, что сделка по покупке фирмы
Reebok компанией Adidas всего в три
раза больше. Вот теперь начнется мас-
штабная перестройка! Хотя позиции
Flint Ink на европейском рынке были не
так сильны, также, как, впрочем, и по-
зиции XSYS на американском. Ну, а ес-
ли говорить про российский рынок, то
тут доля Flint Ink была вообще непри-
личной для второго по величине произ-
водителя печатных красок в мире. В
2004 г. она немного подросла и соста-
вила около 3%. 

Это, конечно, самая интересная но-
вость, но не единственная. Как мы уже
писали: по слухам, Sicpa — еще один
крупный производитель печатных кра-
сок — решил избавиться от остававше-
гося у него подразделения, которое за-
нималось красками для листового оф-
сета и жидкими красками для печати
упаковки. Слухи подтвердились. Поку-
пателем стала немецкая группа Siegw-
erk. Она теперь с суммарным оборо-
том около 1 млрд долл. входит в пя-
терку крупнейших мировых произво-
дителей печатных красок.  

Российский красочный рынок тоже
лихорадит. Игроки то делятся, то объе-
диняются. Но об этом в следующем но-
мере ГАРТ, который как раз посвящен
расходным материалам. 

Андрей Романов
главный редактор
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Потом начался спад. Изменились цены
на услуги и существенно сократились
тиражи. Последнее — мировая тенден-
ция. Мы на сегодняшний день предла-
гаем оперативное производство высо-
кокачественных книг любыми тиража-
ми (от 3 тыс. экз.) Беремся даже за
тиражи в 1 тыс. экз. Правда, недавно
привезли из Москвы заказ на книгу —
250 тыс. экз. Это очень редкий и выгод-
ный для нас заказ.
ГАРТ: Объем книжного производства
сократился по сравнению с 90-ми?
М. Н.: Нет, наоборот. В 2003 г. мы по-
ставили себе целью выпускать 1 млн
книг в месяц и в 2004 г. этой цели до-
стигли. На 2005 г. у нас план — 1,2 млн
книг в переплете в месяц. И мы его вы-
полняем. Кроме того, выпускаем много
брошюр. 
ГАРТ: Какое у вас оборудование для
производства книг?
М. Н.: У нас шесть рулонных офсетных
машин и все необходимое отделочное
оборудование, включая две линии по
производству книг. Мощности вполне
приличные.
ГАРТ: Но этому оборудованию уже
много лет?
М. Н.: Да, немало, но линии для произ-
водства книг мы модифицируем. При-
обрели новую трехстороннюю резаль-
ную машину для одной из линий, до-
полнили ее также устройством для
формирования книжных блоков. За-
казчикам необходимо качество, и мы
делаем все для его повышения.
ГАРТ: А цветных книг много?
М. Н.: Нет, не очень. Заказы на такие
книги обычно разовые. Мы их печатаем
на листовых машинах, которых у нас
тоже было шесть. В прошлом году при-
обрели пятикрасочный полуформат-
ный Roland 205 для печати обложек.
Рыбинская фирма «Формат» сделала
нам капитальный ремонт одной из на-
ших «Планет». Мне очень понравился
результат. 
ГАРТ: А газетный бизнес еще жив?
М. Н.: Да, причем мы работаем не
только с нижегородскими заказчика-
ми. Печатаем газеты для Владимира и
Чебоксар, а также все центральные га-
зеты, кроме «Комсомольской прав-
ды». Издаем и печатаем свою собст-
венную газету «Студия-НН». Но в
Нижнем есть несколько конкурен-
тов — не все так просто. 
ГАРТ: Есть еще районные газеты?
М. Н.: Мы ими не занимаемся. Зато пе-
чатаем несколько собственных газет

крупных промышленных предприятий
Нижегородской области. 
ГАРТ: А газеты на чем печатаете?
М. Н.: У нас работает ПОГ-168, он
обеспечивает печать газет с красочнос-
тью 4+2. Для полноцветных газет мы
сейчас покупаем рулонную машину ин-
дийского производства. Она будет ус-
тановлена в ноябре. Тогда попробуем
«дотянуться» и до Москвы.
ГАРТ: Систему СТР уже приобрели?
М. Н.: Как раз подписали контракт.
Решили купить недорогую, капстано-
вую. Зато она закрывает все имеющи-

еся у нас форматы пластин, включая
ПОГ-168.
ГАРТ: Михаил Геннадьевич, производ-
ственные площади «Нижполиграфа» —
51 тыс. м2 в самом центре Нижнего
Новгорода. Идет приватизация таких
предприятий. Может прийти инвестор,
который решит закрыть полиграфичес-
кое производство и переоборудовать
все под торговый и офисный центр?
М. Н.: Я не думаю, что так случится.
Кто же тогда будет печатать здесь цент-
ральные газеты? Кроме нас с этой зада-
чей никто не справится. Даже если кто-
то очень захочет, потребуется несколь-
ко лет для того, чтобы создать альтер-
нативное производство или перевезти
наше оборудование в другое место.
Кроме того, у нас на сегодня работают
более 700 человек. Их что, выгнать на
улицу?
ГАРТ: Интересно, а сколько сегодня
стоит аренда в центре Нижнего?
М. Н.: 20 долл. за м2 в месяц.
ГАРТ: Фактически столько же, сколько
не в самых крутых районах Москвы...
М. Н.: А чем мы хуже? Нижний Новго-
род — город достаточно дорогой, если
сравнивать с тем же Ульяновском, на-
пример. 
ГАРТ: Если бы появился нормальный
инвестор с деньгами, то чтобы Вы в
первую очередь сделали?

М. Н.: Вероятно, перевел бы все-таки
производство на окраину Нижнего. Я
был в одной немецкой типографии, ко-
торая по всем правилам размещается
на окраине города: новые помещения,
все на одном уровне. Спросил у руко-
водителя: как удалось так все органи-
зовать? Оказалось, что еще некоторое
время назад ситуация у них была ана-
логичная нашей. Но они продали зда-
ния и земельный участок в центре го-
рода и этих денег хватило на то, чтобы
приобрести новый участок, построить
здания и купить новое оборудование
для типографии. Это, конечно, идеаль-
ный случай, но, я надеюсь, что у нас то-
же так получится. 

Кстати, из-за того, что предприятие
находится в центре города, у нас есть
проблема с кадрами. Некоторые со-
трудники тратят на дорогу в одну сто-
рону час и больше. По московским
меркам это немного, а по нашим —
очень долго. 
ГАРТ: А в номенклатуре заказов ничего
менять не стали бы?
М. Н.: Я бы продолжил заниматься
производством и газет, и книг. Это до-
статочно сбалансированный бизнес.
Когда «проседает» одно, «поднимает-
ся» другое направление. 
ГАРТ: Ситуация меняется, и прибыль-
ность полиграфического бизнеса ста-
новится не такой высокой, как раньше?
М. Н.: Полиграфия — бизнес выгод-
ный, надо просто нормально работать.
Она всегда необходима и властям, и
коммерческим предприятиям. Однако
и здесь бывают колебания. Это ведь не
добыча газа или нефти. Можно, конеч-
но, сдать все в аренду и на это жить, но
это бизнес временный, с высокой конъ-
юнктурой.
ГАРТ: Скажите, Михаил, тяжело руко-
водить крупным полиграфическим
предприятием? Сколько часов в сутки
приходится работать?
М. Н.: Простой эту работу не назовешь.
Я пришел в «Нижполиграф» в 1986 г.
механиком офсетного цеха, стал стар-
шим механиком, потом главным. После
этого был назначен главным инжене-
ром. С марта 2000 г. — директор. Зна-
ний, приобретенных в Полиграфичес-
ком институте, конечно, не хватало. По-
лучил второе образование — закончил
Высшую школу экономики. 

Работать приходится с 8 утра и, бы-
вает, до упора, но я рад, что работаю с
таким замечательным коллективом,
что в трудном обновлении есть частица
и моего труда, что мы вместе можем
смело смотреть в завтрашний день.
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(Продолжение. Начало на с. 1)
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щаться и согласовывать дей-
ствия с нашими коллегами. 
ГАРТ: Но теоретически та-
кую простую упаковку мо-
жет сделать любое крупное
предприятие, которое зани-
мается производством упа-
ковки из картона. Они не
ввязываются в это, потому
что объемы невелики?
Е. С.: Теоретически — они
могут это сделать. Но для
них объемы этого рынка не
так интересны, как, напри-
мер, пищевая упаковка. Им
нужны десятки тонн карто-
на. На этом рынке таких
объемов нет, а требования
очень высокие. Со следую-
щего года они еще больше
ужесточатся. Мы к этому
готовимся — заказали необ-
ходимые дополнительные
недешевые опции к обору-
дованию для склейки. Такие
опции обычному упаковщи-
ку, который привык зани-
маться рядовой продукци-
ей, обходятся дорого, а
окупятся не скоро. Поэтому
немногие типографии будут
готовы к новым требовани-
ям фармпроизводителей. 

С точки зрения прибыль-
ности — тоже особых пре-
имуществ нет. Приходится
за те же деньги изготавли-
вать упаковку с дополни-
тельными требованиями.
ГАРТ: Но кто-то из крупных
производителей упаковки
все-таки работает на этом
рынке? 
Е. С.: Да, некоторые работа-
ют. Причем они на несколь-
ко лет с него ушли, но неко-
торое время назад стали
«присматриваться обрат-
но». Видимо, в «большой»
упаковке не все так хорошо.
Мы, конечно, по их меркам,
предприятие небольшое, но

ются. С другими заказчика-
ми фармацевтической упа-
ковки нам работать немного
легче, но они тоже посте-
пенно подтягиваются к
уровню требований «Ниж-
фарма». А мы уже знаем,
что они попросят в следую-
щем году.

Из-за того, что раскрои
фармацевтических упаковок
имеют малые размеры, а ти-
ражи обычно не самые боль-
шие, оптимальным форма-
том печатной машины, на
наш взгляд, является 52х74,
а для выпуска большой упа-
ковки полуформатные пе-
чатные машины — не луч-
ший вариант.
ГАРТ: Фармупаковка сильно
отличается от «обычной»?
Е. С.: Определенная специ-
фика в производстве упа-
ковки для медицинских пре-
паратов есть. Этот бизнес
требует особой точности,
особого отношения. Круп-
ные фармпредприятия ис-
пользуют автоматические
линии. Например, в конди-
терской промышленности
большая часть продуктов
фасуется вручную.

Ведущие фармпредприя-
тия такие, как «Нижфарм»,
«Уфа-Вита» («Фармстан-
дарт»), «Отечественные ле-
карства» используют для фа-

совки современные высоко-
скоростные линии, отсюда и
требования к упаковке. Если
на скоростном автомате упа-
ковка не пошла, скажем, не
успела раскрыться, то фарм-
предприятия несут дополни-
тельные издержки, которые
часто перекладывают на нас.
Например, при подготовке
оригинала-макета упаковки
никто не заметил ошибку, а
партия препаратов была
упакована и отправлена в
аптеки, если при проверке
эта ошибка обнаружится —
вся партия будет возвраще-
на. Нам придется не только
перепечатывать упаковку, но
и оплачивать все дополни-
тельные расходы по транс-
портировке и переупаковке. 

Фармацевтическая упа-
ковка лишь на первый
взгляд несложная. Она не
только должна соответство-
вать макету, но и иметь пра-
вильную геометрию, бигов-
ку на необходимую глуби-
ну, должна быть хорошо
склеена, чтобы раскрыва-
лась легко, «без щелчка».
Основная трудность, на наш
взгляд, в послепечатных
операциях: высечка и
склейка.
ГАРТ: Интересно, а какое у
вас послепечатной оборудо-
вание?
Е. С.: У нас машины разных
производителей: есть не-
мецкие и китайские выруб-

ные прессы, а также немец-
кая и швейцарская линия
для склейки. Например,
швейцарская линия работа-
ет очень хорошо, но реше-
ние проблем с поставкой за-
пасных частей занимает два
месяца. Планируем приоб-
рести еще машины (но толь-
ко не этой швейцарской
фирмы), покупаем сейчас
пресс для высечки с автома-
тическим удалением облоя. 
ГАРТ: Печатные машины у
вас, видимо, КБА?
Е. С.: У нас на сегодня три ли-
стовые полуформатные ма-
шины этой фирмы: четырех-
красочная Rapida 74-4, пяти-
красочная Rapida 74-5+L с
секцией лакирования  и
двухкрасочная Rapida SRO.
КБА — очень гибкая компа-
ния, именно поэтому мы ее и
выбрали. Для сравнения: мы
отправляем в КБА номер за-
пасной части по каталогу, а
через два–три дня она уже у
нас. В ближайшие годы, если
уровень сервиса будет тот
же, то КБА останется для нас
главным поставщиком печат-
ного оборудования. 
ГАРТ: Интересно, а в Ниж-
нем у вас есть другие заказ-
чики, кроме «Нижфарма»?
Е. С.: Есть. Мы печатаем не-
которые виды упаковки для
таких брэндов, как Gallina
Blanca и Wella. У этих компа-
ний работают производства
в нашей области. Хотя Galli-
na Blanca и Wella заказывают
большую часть упаковки в
СПб и Москве, мы получаем
регулярные заказы, так как
выполняем их оперативно. 

Тем не менее, в общем
объеме производства доля
фармупаковки у нас состав-
ляет 85%. Нашими услугами
пользуются крупнейшие рос-
сийские производители пре-
паратов, но доля «Нижфар-
ма» в объеме производства
«Промис» остается очень
большой и составляет по-
рядка 40%.
ГАРТ: Конкурентов много?
Е. С.: Если говорить о специ-
алистах на очень узком рын-
ке фармацевтической упа-
ковки, то не очень. Мы
стараемся встречаться, об-
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успешно конкурируем за
счет узкой специализации.
ГАРТ: А производственные
площади у вас большие? 
Е. С.: Здесь у нас производ-
ство занимает 1,5 тыс. м2.
Этого катастрофически не
хватает, и я несколько лет
занимался поиском подхо-
дящего помещения. Сейчас
в Нижнем очень большая
проблема с производствен-
ными и складскими поме-
щениями.
ГАРТ: Но говорят, что здесь
много зданий, которые мож-
но приобрести за не очень
большие деньги? 
Е. С.: Так было три года на-
зад. Сегодня приобрести по-
мещения в Нижнем Новго-
роде очень сложно. Если кто-
то говорит, что это просто, то
он, видимо, этим вопросом
серьезно не занимался. В го-
роде вроде бы много поме-
щений, но так просто взять и
купить промышленное зда-
ние практически невозмож-
но. Нам повезло, мы нашли
подходящее здание и не так
далеко от этого. 

Можно, конечно, купить
недорогую площадку за го-
родом и построить там со-
временное одноуровневое
здание для типографии. Но
там не будет коммуникаций:
ни электричества, ни воды,
ни газа. Когда все подсчита-
ешь, становится ясно, что
получится не так дешево,
как кажется на первый
взгляд. Причем на все по-
требуются согласования, а
на это надо много времени.

В итоге мы нашли зда-
ние, реконструкция которо-
го займет около года, и это
окажется быстрее и дешев-
ле, чем строить новый кор-
пус в чистом поле. Произ-
водство будет занимать
4 тыс. м2. Плюс еще склад и
офисная часть. 
ГАРТ: Площади очень боль-
шие. Планируете развивать-
ся дальше? 
Е. С.: Да, у нас сейчас новая
задача — производство пла-
стиковой упаковки для тех
же фармпредприятий. Мож-
но делать пластиковые ба-
ночки, корэксы. Простор

большой, тары, которая не-
обходима для производства
лекарств, очень много. Кон-
куренция в этом сегменте
достаточно высокая, но про-
изводители препаратов хо-
тят работать с проверенны-
ми компаниями. 
ГАРТ: А рынок картонной
упаковки вам все еще инте-
ресен? 
Е. С.: Да, я считаю, что рос-
сийским производителям
упаковки необходимо со-
здавать свою собственную
ассоциацию. Общаться, до-
говариваться об общей це-
новой политике. Времена
высоких прибылей прошли,
сегодня надо все очень точ-
но считать. У нас, например,
по результатам прошлого
года рентабельность про-
даж составила 12%. Она
снизилась по сравнению с
2003 г. Мы не смогли повы-
сить цены на свою продук-
цию, как планировали на
10–12%, а инфляция со-
ставляет более 10% в год
поэтому рентабельность
продаж падает год от года.
Была бы ассоциация — мож-
но было договориться меж-
ду собой и держать адекват-
ные рыночные цены. 
ГАРТ: Интересно, а как вы
считаете себестоимость про-
изводства? У всех типогра-
фий разные подходы. 
Е. С.: У нас есть собственная
«доморощенная» система
на базе 1С. С переездом в
новое здание перейдем на
новую версию системы, вне-
дрением которой сейчас за-
нимается «Апрель-Софт».
1С планируем установить на
каждом рабочем месте, у
каждой машины — компью-
теры, чтобы исполнитель
сам вводил необходимую
информацию по работе с за-
казом. Я считаю, что сегодня
оптимизация и повышение
эффективности производст-
ва — главный резерв для
увеличения прибыльности
типографии, работающей в
сегменте упаковки, этикетки
или рекламной продукции.
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Е. Б.: Нет. Мы решили по-
пробовать себя в печати
журналов. Необходимое по-
слепечатное оборудование у
нас для этого было. Старт
нам дал один нижегород-
ский бизнес-журнал. Заказ-
чика устроило все: и сроки, и
качество. Постепенно по-
явились заказчики из Каза-
ни, Москвы. Стало понятно,
что необходимы дополни-
тельные печатные мощнос-
ти. И мы приобрели уже Hei-
delberg Speedmaster 52-4. 
ГАРТ: Когда его установили? 
Е. Б.: В декабре 2004 г. С то-
го времени число журналов,
которые мы печатаем, уве-
личилось до 12. Печатаем
тиражи от 1,5 до 10 тыс. экз.
Мы очень довольны новым
приобретением и не соби-
раемся на этом останавли-
ваться.
ГАРТ: Интересно, и в Ниж-
нем, и в Казани есть типо-
графии с полуформатными
машинами, в которых отпе-
чатать журнал в 10 тыс. экз.
будет стоить дешевле, чем у
вас. Как вам удается при-
влечь таких клиентов? 
Е. Б.: За счет того, что мы
всегда укладываемся в срок.
Средние типографии, о ко-
торых Вы говорите, часто
сроки не выдерживают, а из-
дателям всегда нужно сроч-
но. Условия, которые мы
предлагаем, достаточно
конкурентные. Так нам уда-
лось за полгода загрузить
Speedmaster при круглосу-
точной работе на 80–85%. 
ГАРТ: Но тогда это, видимо,
не только журналы? 
Е. Б.: Да, не только. Жур-
нальная загрузка составляет
сегодня около трети объема
производства типографии.

Елена 
БАРЫШКИНА
Группа компаний «Алтэкс» 
(Нижний Новгород)

Директор 
департамента печати

ГАРТ: Елена, расскажите о
вашей компании.
Е. Б.: «Алтэкс» — один из
лидеров нижегородского
рынка по продажам канце-
лярских товаров, офисной
техники и домашних ком-
пьютеров. Это многопро-
фильная группа, которая за-
нимается разными видами
бизнеса. Недавно нам ис-
полнилось 14 лет, и мы все
еще активно развиваемся. В

прошлом году, например, в
Нижнем Новгороде открыли
крупнейший интернет-центр
(в Европе всего только три
центра больше нашего). В
этом году реализуем инвес-
тиционный проект по созда-
нию собственной строитель-
ной компании.
ГАРТ: На фоне всего поли-
графия, видимо, теряется? 
Е. Б.: Нет. С самого начала в
группу компаний входила
типография, занимавшаяся,
в основном, производством
этикеточной продукции. Но
три года назад стало понят-
но, что время для развития
этого проекта упущено. А с
двумя чешскими двухкра-
сочными полуформатными
машинами конкурировать с
крупнейшими российскими
производителями этикетки,
работающими в Нижнем и
близлежащих городах, прак-
тически невозможно. Поэто-
му было принято решение
этот проект закрыть.

Но у нас  к этому момен-
ту очень хорошо шли дела с

оказанием услуг по копиро-
ванию (этот бизнес мы начи-
нали в 1992 г.) У нас
работало пять копироваль-
ных центров (не только в
Нижнем, но и в других круп-
ных городах области), осна-
щенных современным обо-
рудованием. На сегодняш-
ний день в них мы предлага-
ем также услуги и по цифро-
вой, и широкоформатной
печати. Принимаем заказы
на сувенирную продукцию.

Так вот, три года назад
бизнес развивался высокими
темпами, быстро росло ко-
личество клиентов. Боль-
шинству из них требовались
еще и офсетные тиражи, и
мы купили цифровую офсет-
ную машину. Выбрали Hei-
delberg Quickmaster 46 DI.
ГАРТ: Не пожалели потом? 
Е. Б.: Я не могу сказать, что
пожалели. Просто планиро-
вали закрыть нишу тиражей
500–1000 экз., для чего ма-
шина вполне подходит. Но
выяснилось, что заказчики
не готовы переплачивать за
оперативное производство
1 тыс. экз. Им проще зака-
зать 5 тыс. и держать их на
складе, пока не устареют.

Месяца через четыре по-
сле установки DI мы поняли,
что необходимо что-то де-
лать, было принято решение
купить еще малоформатную
четырехкрасочную Heidel-
berg GTO 52-4. Все сразу
стало хорошо: планы по уве-
личению объемов произ-
водства были к концу года
выполнены. Мы почувство-
вали себя очень уверенно на
нижегородском рынке, за-
няли свою нишу. Печатали, в
основном, листовую рек-
ламно-коммерческую про-
дукцию и оставались лиде-
рами на рынке малотираж-
ной продукции. 

Сейчас для многих кли-
ентов «Алтэкс» — своего
рода «скорая помощь», ког-
да нужно сделать тираж за
сутки. Мы работаем 24 ч и,
имея Quickmaster, можем
помочь.
ГАРТ: Но на достигнутых ус-
пехах вы не остановились? 

ИНТЕРВЬЮ



ГАРТ: Елена, Нижний —
большой город, но заказчи-
ков печатной продукции
для вас здесь все-таки недо-
статочно? Приходится ис-
кать в других регионах? 
Е. Б.: Население нашего го-
рода сегодня около 2,5 млн.
У нас исторически много
предприятий военно-про-
мышленного комплекса,
когда началась перестройка,
большинство из них прекра-
тило свою деятельность. Се-
годня начинает развиваться
малый бизнес, но это чаще
всего не производство, а пе-
репродажа товаров. 

На нижегородский рынок
приходят московские и
международные компании,
которые до некоторого мо-
мента централизованно по-
лучали всю необходимую
печатную продукцию из
Москвы и только недавно
стали печатать ее здесь. В го-
роде открываются новые
торговые центры, появляют-
ся новые журналы. Рынок,
конечно, растет, но растут и
мощности нижегородских
типографий.

У нас есть крупные кли-
енты из Нижнего, но и для
нас, и других небольших и
средних типографий их за-
казы составляют лишь около
половины загрузки. Осталь-
ные — заказчики из сосед-
них областей и Москвы. В
составе группы «Алтэкс»
есть собственная транспорт-
ная компания — для нас и
наших клиентов из регионов
это очень удобно.
ГАРТ: Но как вы находите
заказчиков, скажем, в Киро-
ве? Там ведь есть свои типо-
графии?
Е. Б.: Не могу сказать, что это
просто. Мы используем тра-
диционные маркетинговые
способы. Делаем рассылки,
звоним потенциальным кли-
ентам. При необходимости
выезжаем к заказчику. У нас
есть опыт работы и заслужен-
ный имидж «высококачест-
венной типографии».
ГАРТ: С допечатной подго-
товкой справляетесь сами?
Е. Б.: Да, конечно. У на есть
собственная студия дизайна

и допечатной подготовки,
созданная более десяти лет
назад. Сначала в ней рабо-
тало всего три человека, се-
годня трудятся одиннад-
цать. Основная их работа —
дизайн, а также доработка и
исправление ошибок в ма-
кетах заказчиков. У нас есть
и корректоры, так необхо-
димые в журнальном произ-
водстве.
ГАРТ: А фотовывода нет? 
Е. Б.: Сегодня в нем нет не-
обходимости. Мы в течение
получаса выводим пленки
«на стороне». 
ГАРТ: А как у вас дела на
рынке цифровой печати?
Е. Б.: Очень хорошо. Конку-
рентов с такой сетью сало-
нов в Нижнем Новгороде
нет. У нас колоссальный, по
российским меркам, опыт.
Клиенты уже привыкли. Бук-
вально ходят к «своему» ди-
зайнеру, мы стараемся ис-
пользовать индивидуальный
подход к каждому. Очень
много заказов мы принима-
ем по интернету. 
ГАРТ: Мы беседуем в боль-
шом помещении в самом
центре Нижнего, накладно
содержать подобный офис?
Е. Б.: Мы стараемся выби-
рать местоположение для
своих салонов в деловом
центре города. Так, чтобы
было удобно и частным ли-
цам, и корпоративным за-
казчикам. Площадь этого
центра 280 м2. Пока поме-
щение в аренде, но мы
предполагаем его выкупить.
У «Алтэкса» рядом уже в
собственности еще два по-
мещения. 
ГАРТ: Развивать мощности
по цифровой печати не со-
бираетесь? 
Е. Б.: Пока — нет. Со време-
нем купим более новую мо-
дель для замены DC 2045,
но для нас сегодня важнее
развитие офсетного произ-
водства. Планируем поме-
нять нашу GTO 52-4 на че-
тырехкрасочный полуфор-
матный Speedmaster 74-4.
Разрабатываем новый инве-
стиционный проект.

РЕГИОНАЛЬНАЯ



ГАРТ: Дмитрий, ваша компания пару
лет назад внезапно вышла на рынок
спирали для календарей и канцеляр-
ской продукции. По крайней мере для
основных конкурентов, это стало пол-
ной неожиданностью.
Д. П.: Я просто прочитал в вашем жур-
нале интервью двух отечественных
производителей спирали, где они гово-
рили о высокой ставке выхода на этот
рынок, и задумался. Съездил в Англию,
потом в Корею. Стало ясно, что на на-
шем рынке можно работать с вполне
нормальной прибылью и без огромных
начальных инвестиций, но только в том
случае, если выпускать высококачест-
венную спираль. Можно было купить
китайское оборудование для форми-
рования спирали за 15 тыс. долл. и де-
лать «кривую пружину», но мы пошли
другим путем. Заказали качественное
оборудование в Корее и усовершенст-
вовали его.

Первый «форминг» купили, отка-
завшись только от одной опции — ее
мы сделали здесь. А для четвертого
приобрели лишь комплект запчастей
на 12,5 тыс. долл. Остальное все сде-
лали сами. У нас работают прекрасные
конструкторы и наладчики. Они же
разработали узел для поддержания по-
стоянного шага спирали, у многих про-
изводителей спирали его нет. Год экс-
периментировали, и в результате у нас
работают пять «формингов» спиралей.
На сегодня выпускаем самую высоко-
качественную продукцию, и у нас са-
мый широкий среди российских произ-
водителей спирали ассортимент раз-
меров.
ГАРТ: Качество спирали — вопрос, ко-
торый непрерывно обсуждается на
многочисленных полиграфических фо-
румах. Одна не идет в этом автомате,
другая — в том…
Д. П.: Конечно, конкуренты говорят
моим клиентам: да что он там может
сделать в своей Владимирской области
на «полусамодельном» оборудова-
нии?! Но факт — мы поставляем спи-
раль крупнейшим ее потребителям, у
которых установлено самое современ-
ное немецкое автоматическое обору-

дование. И наша спираль на нем
«идет», а спираль конкурентов — нет. 

Владимир всегда был городом за-
крытых предприятий. Они сегодня ни-
чего не производят, но возможности у
них хорошие, и Кулибиных очень мно-
го. Могу привести пример: мы делаем
спираль из недорогой китайской про-
волоки. Из-за того, что она более жест-
кая, на одной из деталей корейского
производства стал ломаться «лепес-
ток». Мы заказали новую деталь на
здешнем заводе. Нам ее сделали из
вольфрамового сплава и в десять раз
дешевле оригинальной. Теперь работа-
ет без проблем.  
ГАРТ: Вы ведь занимались бумажно-
беловой продукцией? 
Д. П.: Все начиналось вообще с верст-
ки и дизайна — по образованию я про-
граммист. В конце 90-х гг. занимались
всем: от производства газет до печати
этикеток. Постепенно переключились
на торговлю канцелярскими товарами.
Очень успешным стал проект в 1997 г.
с фасовкой канцелярских скрепок и
кнопок. Можно было приехать на круп-
нейший металлургический комбинат,
купить со скидкой 60% его векселя, пе-
рейти через дорогу и обменять их на
«продукцию ТНП» — скрепки и кноп-
ки. Официальная их цена была
7,40 руб/кг, а нам они доставались с
60% скидкой. Конкуренты в те времена
только прямую проволоку покупали на
условиях предоплаты по 6 руб/кг. Кан-
целярщики никак не могли понять, за
счет чего нам удается предлагать
скрепки-кнопки по такой низкой цене.
Бизнес был суперприбыльный. Правда,
недолго. 

Сейчас занимаемся производством
всех видов бумажно-беловой продук-
ции. Сами печатаем, сами собираем. 
ГАРТ: И как жизнь на этом рынке?
Д. П.: Сегодня в бумажно-беловом
производстве серьезный кризис. Неко-
торые крупнейшие производители тет-
радей переживают не самые лучшие
времена. 

О перспективах развития рынка че-
тыре года назад некоторые не задумы-
вались и активно покупали в Европе
новые линии. А между тем, число уча-
щихся начальной школы в ближайшие
три года сократится в два раза.  Напри-
мер, только одна из бумажных фабрик
купила в 1999–2002 гг. четыре высоко-
производительные линии. Их суммар-
ная производительность составляла
40 млн общих тетрадей в месяц и пере-
крывала потребности российского рын-
ка, общее потребление которого было
тогда не больше 30 млн. 

Представьте себе, в этом году сезон
только начался, а два крупных произ-
водителя тетрадей уже стали распро-
давать свои новые автоматические ли-
нии в три–четыре раза дешевле, чем
они их покупали. Лишь бы вернуть хоть
какие-то деньги. Я, кстати, собираюсь
купить одну линию. 
ГАРТ: Она должна увеличить ваши
производственные мощности, ведь на
сегодняшний день тетради у вас соби-
раются в основном вручную?
Д. П.: Она еще и увеличит себестои-
мость производства. Ведь зарплаты во
Владимирской области не самые вы-
сокие.

ГАРТ: Повысится производительность
и сократится необходимость в боль-
ших производственных площадях, а
почему себестоимость-то увеличится?
Д. П.: Ну, высокая производитель-
ность, как я уже сказал, сегодня не
очень нужна — рынок сокращается. Что
касается площадей, то мы чуть больше
года назад купили комплекс зданий об-
щей площадью 7 тыс. м2. У нас сегодня
простаивают целые корпуса. 
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Мы используем 
китайскую проволо-
ку, а конкуренты ев-
ропейскую. Помеще-

ния свои, зарплаты
невысокие. И при
всем этом в про-

шлом году меня один
из московских произ-

водителей спирали
пытался «задавить

ценой». Предложил
клиенту цену, при

которой он оставался
на грани себестоимо-

сти, но мы-то при
этой цене все еще 

зарабатывали очень
хорошие деньги. 

Чисто московский,
глупый подход —
«деньгами всех 

задавим»



Что касается себестоимости, то во
Владимирской области намного проще
платить нормальную по местным мер-
кам зарплату квалифицированным со-
трудницам, чем покупать новое, авто-
матизированное оборудование. При
том, что на линии всегда будут отходы,
а при ручной сборке их нет.
ГАРТ: А дорого обошлись здания?
Д. П.: Это все-таки не Владимир — до
него 10 км. Здания обошлись по
30 долл. за м2. Нам просто в очеред-
ной раз пришлось переезжать с арен-
дованных площадей на новое место в
связи со сменой владельцев. Реши-
ли — хватит, нужно обзаводиться сво-
им зданием.
ГАРТ: По московским меркам, здания
вам обошлись практически бес-
платно…
Д. П.: Да. А потом клиенты задают во-
прос: «А почему у вас такие низкие це-
ны на спираль? Видимо, что-то не то».
Мы выпускаем параллельно пять раз-
меров спирали, а те, у кого одна маши-
на, делают один определенный размер
спирали и вынуждены держать на скла-
де весь ассортимент, замораживая обо-
ротные средства. Мы используем ки-
тайскую проволоку, а конкуренты евро-
пейскую, которая почти в два раза
дороже. Помещения свои, зарплаты не-
высокие. И при всем этом в прошлом
году меня один из московских произво-
дителей спирали для календарей пы-
тался «задавить ценой». Предложил
клиенту цену, при которой он оставался
на грани себестоимости, но мы-то при
этой цене все еще зарабатывали хоро-
шие деньги. Чисто московский, глупый
подход — «деньгами всех задавим». 

У нас в этом году производство с
трудом справляется со всеми заказами.
Когда мне говорят, что конкуренты
предлагают более выгодные условия —
я только радуюсь. Видимо, им продук-
цию некуда девать. Кстати, насколько
мне известно, с выходом на этот рынок
мы остановили большой проект италь-
янских производителей канцтоваров,
которые планировали наладить в Рос-
сии крупнейшее производство спирали.
ГАРТ: То есть у вас все хорошо?
Д. П.: Если говорить о проблемах, то
для нас это кадры и инвестиции. С од-
ной стороны, разместишь объявление,
и на завтра стоит очередь людей, кото-
рые готовы работать за 3 тыс. руб. в ме-
сяц. Но хорошие специалисты из Вла-
димира поедут сюда за другие деньги.
А что касается владимирских банков,
то когда заходит разговор о кредите,
ставка оказывается намного выше, чем
стандартная по Москве. 

ГАРТ: А какие у вас планы по дальней-
шему развитию?
Д. П.: Необходимо использовать ос-
новное наше преимущество — цены. У
нас все дешевле, чем во Владимире, и
многократно дешевле, чем в Москве.
Площади есть — надо создавать боль-
шое производство. 

Сейчас в любом секторе конкурен-
ция очень высока. И в производстве га-
зетной продукции, и в упаковке. Даже в
узкорулонной печати этикеток. Все «ру-
бятся» по ценам... Но есть сегменты,
где поспокойнее. Есть у нас небольшой
проект — мы решили заняться цифро-
вой печатью. Но не купить «недорогой
DC 12», которых в городе уже шесть и
еще несколько машин в других городах
области. Я увидел нишу — наружная
реклама. Во Владимире уже более че-
тырехсот щитов размером 3х6 м. При
этом все баннеры печатаются в Москве.
Мы решили купить струйный принтер с
шириной печати 3,2 м. Он обойдется
нам в 43 тыс. долл. Попробуем, может,
успеем захватить свою долю рынка.  
ГАРТ: Но практически весь рынок реги-
ональной наружной рекламы принад-
лежит московским операторам. С ними
местному производителю будет не так
просто договориться…
Д. П.: Да, у нас еще и местные операто-
ры есть. Но мы не планируем захватить
весь рынок, нас 20% устроит. Есть еще
прилегающие «фрагменты» Москов-
ской и Нижегородской областей. Есть
еще и тенты грузовых машин, пивные
павильоны и пр. Применений много.
ГАРТ: А что насчет большого проекта?
Д. П.: Сегодня стоит выбор между про-
изводством самоклеящейся бумаги и
мелованием картона. И основа, и под-
ложка, и нужный клей для самоклейки
уже производятся в России. Идея ме-
лования российского картона тоже ле-
жит на поверхности.
ГАРТ: Самоклейка сегодня — один из
самых интересных рынков. Но выйти на
него не очень просто.
Д. П.: Нам не нужна очень большая до-
ля. Достаточно будет 5%. Кстати, когда
мы принимали решение заняться про-
изводством спирали, рассчитывали ис-
ключительно на своих коллег — произ-
водителей канцелярской продукции. В
результате они очень «прохладно» от-
неслись к этому, но мы нашли под-
держку у типографий, выпускающих
календарную продукцию. После этого и
канцелярщики подтянулись. Рассчиты-
вали так, а получилось по-другому. По-
смотрим, что получится с самоклейкой.
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РЕПОРТАЖ

Японские 
стереотипы
Наверное уже понятно, что главный
редактор ГАРТ побывал в июле в Япо-
нии. Компания «Апостроф-Принт» и
ее партнеры из фирм Horizon, Ryobi и
Screen организовали тур для предста-
вителей типографий и полиграфичес-
кой прессы на заводы  японских произ-
водителей оборудования. Мне кажет-
ся, что о Японии нельзя рассказывать в
стиле: посетили завод №25, а завод
№36 делает валы для печатных ма-
шин, а 37-й — вообще ничего не дела-
ет. Это просто другая страна. Не Рос-
сия и не Германия. Так что придется
рассказывать не только о региональ-
ной полиграфии.

РЕГИОНАЛЬНАЯ КУХНЯ
Есть стереотип — все знают, что япон-
ская кухня — это суши, мису-суп, тем-
пура и пельмени. По крайней мере у
меня, до посещения Японии мнение
было именно такое. Что же, придется

рассказать всю правду... Я больше не
ем японскую еду в Москве, причем не
потому, что не люблю ее. Просто на-
стоящая японская кухня, которую я
попробовал «там», радикально отли-
чается от того, что подают здесь, даже
в самых дорогих ресторанах. Описать
словами то, чем нас кормили на офи-
циальных ужинах, нельзя. Можно ска-
зать, что это совсем не суши. Ну а сто-
ить одно блюдо может столько, сколь-
ко стоит целый ужин в московском
«японском» ресторане. 
Правда, подают в Японии гребешков и
крабов, выловленных, скорее всего, в
наших территориальных водах, а мра-
морную говядину в большом количест-
ве импортируют из Аргентины, но из
этих ингредиентов получается настоя-
щая японская еда. Я очень хотел посе-
тить в последний день пребывания зна-
менитый токийский рыбный рынок, но
он, к сожалению, по воскресеньям не
работает. Видимо, у японцев есть све-
жую рыбу в воскресенье на ужин не
принято. 

Еду в Японии можно найти и по
средствам. Именно в таких ресторанах
и едят большинство японцев. Лапша
плюс некоторые ингредиенты. Есть и
местные «Макдональдсы», но «такое»
можно найти и у нас. 

РЕГИОНАЛЬНАЯ ВЕЖЛИВОСТЬ
Это никакой не стереотип, а чистая
правда. И не важно, покупаешь ли ты
что-то в магазине, приходишь в ресто-
ран или заходишь в метро. Необходи-
мо быть очень внимательным. Два
слова, которые я знал по-японски:
«арегато» и «арегато гозаймас». По-
нашему — «спасибо» и «большое спа-
сибо». Эти слова необходимо непре

рывно произносить, находясь в этой
стране. Обратите внимание на выра-
жение лица японской девушки. Это не
то, что вы подумали. Просто офици-
антку попросили сфотографироваться
с нашим полиграфистом, и она кланя-
ется фотоаппарату: «Арегато!»

После возвращения из Японии я
еще некоторое время, когда просил
что-то у кого-то, немного приседал и
наклонял голову: «Господин бомбила,
пожалуйста, отвезите меня в Соколь-
ники». А когда приехал домой, то пер-
вым делом спросил, где заказанная
жареная картошка, по привычке присе-
дая и наклоняя голову.

Кстати, они там в Японии не берут
«на чай». Приходится перемещаться с
полными карманами мелочи. Ничего
не поделаешь, такая страна. 

РЕГИОНАЛЬНАЯ ВОДКА
Все в Японии начинается, конечно, с
пива, но каждый россиянин, видимо,
знает, что местная водка в Японии —
сакэ. Крепкого сакэ, о котором мне
много рассказывали, найти не удалось.
Возможно, где-то оно и есть. Но мы,
видимо, посещали те места, где оно
совсем некрепкое. Поэтому графинчи-
ки с сакэ официантам приходилось
подносить постоянно. Но для любите-
лей напитков покрепче можно было
найти вполне достойный местный вис-
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ки. Вкупе с приобретенными на вылете
в Москве хорошими кубинскими сига-
рами этот напиток неплох. К вкусу ме-
стного пива быстро привыкаешь так,
что по возвращению к производящим-
ся в России «премиумным» немецким
сортам требуется некоторый период
адаптации. 

Очень странно то, что алкоголь в то-
кийском магазине стоит практически
столько же, сколько в московском duty
free. И не только напитки локального
производства, но и самые разные виски
и коньяки, которые, по идее, привозят
из Европы. 

Когда заходишь в небольшой алко-
гольный ларек где-нибудь в японской
деревне, его владельцы начинают
сильно нервничать: «какой-то неяпон-
ского вида человек что-то ищет, сам не
знает что, моя-твоя не понимай». И
только после того, как выбираешь пару
бутылок и достаешь деньги, успокаива-
ются и непрерывное «арегато», как и
везде. 

Вообще, Япония — полиграфичес-
кая с точки зрения алкоголя страна.
Один из наших даже ухитрился в де-
вять утра вместо воды в автомате ку-
пить сакэ. Так получилось. Нет, он хо-
тел именно воду, но в Киото не все ав-

томаты снабжены надписями на анг-
лийском, да и английский — не самый
простой язык для некоторых наших по-
лиграфистов. А зря.

В местных ресторанах мы встреча-
ли странные компании. После долгих
выяснений оказывалось, что это про-
сто молодежь из соседнего офиса вы-
шла расслабиться после трудового
рабочего дня. Устраивают они такие
вечера два–три раза в неделю. Весе-
лятся по полной программе. Мы ду-
мали, что это нанятые «шоу-группы»,
заводящие аудиторию. А на самом
деле — просто уставшие от работы
клерки, которые немного перебрали.
Что интересно, к российским полигра-
фистам у них очень теплые чувства.

РЕГИОНАЛЬНАЯ КОМПАНИЯ
Хотелось бы поблагодарить принимав-
шую сторону, а также поставщиков
оборудования, организовавших очень
интересную поездку. Отдельное спа-
сибо за компанию представителям ти-
пографий из Воронежа, Самары,
Москвы и СПб. В последний вечер
пребывания в Японии после посеще-
ния всех производств, которых в насы-
щенной программе визита было до-
статочно много, редакция ГАРТ орга-
низовала небольшой круглый, правда
он был квадратным, стол. Но не смот-
ря на это, и не поддаваясь на провока-
ции, представители российских типо-
графий были тверды:«оборудование
японских фирм, заводы которых мы



посетили, дает возможность нам зара-
батывать в России нормальные день-
ги». Я с интересом узнал, что упаковку
можно вообще печатать на малофор-
матной машине Ryobi. Просто есть
много разных ниш. Хорошо, что мы не
послали гонца от квадратного стола в
близлежащий магазин. Удалось обсу-
дить много интересных проблем. Еще
раз, спасибо за компанию. 

РЕГИОНАЛЬНАЯ ТИПОГРАФИЯ
Надо немного рассказать и о регио-
нальной полиграфии. Про японские ти-
пографии не все понятно. Мы посетили
только два полиграфических предприя-
тия, поэтому обобщать, видимо, не сто-
ит. Первой была средняя, по европей-
ским меркам, типография в Токио, спе-
циализирующаяся на производстве
самой различной рекламно-коммерче-
ской продукции. 

В типографии работают десять пе-
чатных машин. Начиная с малофор-
матных и заканчивая десятикрасочной
моделью полного формата ведущего
немецкого производителя. Есть много-
красочные машины Ryobi разных фор-
матов, есть машины и других произво-
дителей. 

Главная специфика или этой типо-
графии, или японской полиграфии во-
обще — очень малые тиражи. В прайс-
листе цены на 100, 150, 200... ЭКЗЕМП-
ЛЯРОВ! Причем печатается вся продук-
ция офсетным способом, несмотря на
имеющиеся в наличии вполне прилич-
ные цифровые печатные машины. Они
используюся только для заказов с пер-
сонализацией.  

Какая из московских офсетных типо-
графий примет заказ на 150 экз. плаката
формата А2! Конечно, некоторые при-
мут, но цену все равно предложат как за
тираж 500 экз. После консультаций с
представителями российских типогра-
фий оказалось, что цены у японцев на
нормальные, по нашим меркам, тиражи
в 1 тыс. А3 4+4 такие же, как и в России.
И это при условии, что средняя заработ-
ная плата в Японии 3–5 тыс долл. То есть

печатнику там надо платить столько,
сколько в России директору хорошей
типографии. Вот так!

Тиражи маленькие, но заказов очень
много. И для того, чтобы изготавливать
формы используются ПЯТЬ (!) тер-
мальных систем СТР фирмы Screen. И в
ближайшее время их количество еще
увеличится, потому что загрузка очень
высокая.

Послепечатного оборудования тоже
очень много. Все делают сами, не при-
бегая к кооперации. Прямо какой-то
российский подход получается! 

РЕГИОНАЛЬНАЯ КООПЕРАЦИЯ
Нет, хваленая японская кооперация в
японской полиграфии все-таки есть.
Мы поняли это, посетив небольшое по-
лиграфическое предприятие, располо-
женное среди рисовых полей и огоро-
дов в небольшой деревушке недалеко
от Киото. Два ангара просто напичканы
послепечатным оборудованием фирмы
Horizon. Предприятие занимается толь-
ко отделочными операциями. Работает
с тремястами постоянными клиентами.
По всей видимости, это типографии,
которые не имеют собственных линий
для подборки и скрепления брошюр, а
также фальцевальных машин, способ-
ных делать много сгибов. Подавляю-
щее большинство заказов напечатаны
на однокрасочных машинах. Тиражи
маленькие — 200–300 экз. Но при та-
ком тираже объем брошюры может
быть несколько сотен страниц. У типо-
графии есть собственный автопарк.

Мы продолжим рассказ о Японии в
следующем номере ГАРТ. Впереди ре-
портаж с японских заводов. 
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ВОТ ТАКИЕ МЕЛКИЕ ТИРАЖИ

ЕДИНАЯ СИСТЕМА ПОДАЧИ КРАСКИ НА ВСЕ МАШИНЫ

А ЭТА МАШИНА КЛЕИТ АКТУАЛЬНЫЕ ДЛЯ РЕГИОНА ВЕЕРА ПОДБОРКА В БОЛЬШОМ ОБЪЕМЕ

БОЛЬШОЕ КОЛИЧЕСТВО УСТРОЙСТВ ДЛЯ СКРЕПЛЕНИЯЦАРСТВО СТР-СИСТЕМ
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