
ГАРТ: Михаил, ваша типография —
крупнейшая в секторе коммерческой
печати. Сегодня вы активно развивае-
те УФ-направление. Расскажите, поче-
му именно УФ?
М. А.: Можно сказать, что мы шли к
этому решению методом исключения.
Перед нашим разговором я пытался
вспомнить, с чего же все начиналось. В
90-е гг. стала появляться реклама в
метро. Сначала все печатали стикеры
на обычной самоклеящейся бумаге, а
когда появились специальные требо-
вания к материалам, пришлось осваи-
вать печать на пленках фолиевыми
красками. 

Мы печатали А3 (!) формат на четы-
рехкрасочной Планете. Времени для
высыхания требовалось достаточно
много, поэтому пытались найти аль-
тернативу. 

ГАРТ: Алексей, у Вас ведь была дизайн-
студия, зачем Вы решили выйти на ры-
нок цифровой печати?
А. В.: Почему была? Она есть до сих
пор. Что касается коммерческой печа-
ти, то в 2001 г., когда мы начинали, это
был вполне актуальный бизнес. И
DC 12 приносил многократно больше
денег, чем приносят аналогичные и да-
же более дорогие машины сегодня. Но
деньги были не главной причиной. 

Дело в том, что я по образованию
художник-литограф. Мне интересны
все стадии создания изображения, от
замысла до воплощения на бумаге. Мы
решили попробовать работу с цифро-
вой печатью именно потому, что хоте-
лось сразу видеть результат. А продол-
жаю я этим заниматься потому, что это
в хорошем смысле «болото». Оно затя-
гивает. 

ГАРТ № 9 2006

Михаил
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На мой взгляд, 
потенциал рынка 
высококачественных
малоформатных 
машин в России пока
еще не исчерпан

А. Романов (с. 3)

В отличие от Европы,
в США печатают
большие тиражи 
дорогой коммерчес-
кой продукции

М. Аппалонов (с. 4)

Возможно, этот путь
и «обычный», но мне
более интересны ва-
рианты, когда через
три месяца я начи-
наю работать на себя

А. Веселовский (с. 12)
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Вот и сдох мой бедный аналоговый дик-
тофон. Причем в процессе разборки он
показал себя устройством существенно
более сложным, чем ноутбук или КПК, с
починкой которых автору удавалось
справляться. Это японское электронно-
механическое чудо ремонту, видимо,
не подлежит. В частности, из-за нали-
чия механической части и многочислен-
ных «концевиков», контролирующих
состояние девайса. Плотность «упаков-
ки» просто удивляет. Нужен белый ха-
лат, холодная голова и… что там еще?

Каждый второй интервьюируемый, а
их было за шесть лет сотни, спрашивал:
«Почему Вы пользуетесь аналоговым
диктофоном?» У нас в издательстве
этих цифровых было и есть немало, но
я каждый раз отвечал: «Уши жалко».
Просто когда приходится много слу-
шать при переписывании интервью, на-
чинаешь понимать разницу. Между хо-
рошо и плохо. «Цифра» — пока еще не
хорошо. А с дорогим аналоговым уст-
ройством можно получить нормаль-
ную запись и в шумном кабаке, и на
производстве, где все стучит и клацает. 

Я видел (слушал) много диктофо-
нов. Но достойные модели цифровых,
даже при максимальном качестве оци-
фровки, воспроизводят не очень хоро-
шо. Или я их просто плохо искал...
Сейчас все скажут: «Да ты просто циф-
ровые готовить не умеешь». Возмож-
но. Они все отличные. Это просто мне
надо уши поменять.

При всей моей любви к новым тех-
нологиям, есть одно «но». Время сей-
час такое, что мы отдаем предпочтение
тому, что проще. Часто понимая, что
это выбор в ущерб качеству. Все это
правильно и закономерно, пока не до-
стигает какой-то допустимой нижней
границы. Пока от этого не начинают
страдать глаза, уши и мозг. Техника ме-
няется очень быстро. Гораздо быстрее,
чем человеческая психология и, тем бо-
лее, физиология. И с этим ничего поде-
лать нельзя.

Взять хотя бы ситуацию с цифровой
печатью, которая складывается сего-
дня на российском рынке. Все спорят,

офсет-цифра или, наоборот, цифра-
офсет. На мой взгляд, потенциал рынка
высококачественных малоформатных
машин в России пока еще не исчер-
пан — и УФ-, и обычных. И еще долго
будут они продаваться в регионах. Лю-
ди будут на них печатать много хоро-
шей продукции. Быстро (если УФ или
секция лакирования). А именно это
очень важно, потому что позволит кон-
курировать с владельцами двух- и че-
тырехкрасочных машин. По крайней
мере, мне так кажется 

Андрей Романов,
главный редактор

P. S.: Диктофон, конечно, жалко. Кста-
ти, таких уже нет. Остальные — более
«дубовые». Но хорошо, что есть дру-
зья, которым можно позвонить и ска-
зать: «Помнишь, ты покупал такой же
девайс, как у меня? Тебе ведь он не ну-
жен? Я пришлю водителя, отдай ему».
НулЁвый, проработает еще n лет. А
там, глядишь, и цифровые «доведут до
ума».
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М. А.: Да. Выбрали машину,
пробег которой составлял
всего 45 млн за три года экс-
плуатации.
ГАРТ: Действительно, про-
бег небольшой.
М. А.: В Европе на УФ-маши-
нах печатают, в основном,
упаковку. Наша же исполь-
зовалась для производства
коммерческой продукции,
поэтому была не настолько
загружена. 

Кстати, в Америке сов-
сем другая ситуация. Во
время поездки, организо-
ванной компанией «Гей-
дельберг», мы посетили
несколько американских ти-
пографий, где стоят длин-
ные машины с переворотом.
Есть даже 16-секционная,
полностью УФ. В отличие от
Европы, в США печатают
большие тиражи дорогой
коммерческой продукции,
например, буклетов авто-
мобильных компаний. Там
востребованы и специаль-
ные виды лакирования в ли-
нию, и печать по впитываю-
щим бумагам.
Д. Ч.: Это как раз то, что вы-
годно отличает УФ-печать:
нет высокого растискивания,
хорошая проработка дета-
лей в тенях, и при этом не
теряется ощущение благо-
родного немелованного ма-
териала. 

Когда на российском
рынке появился флокиро-
ванный картон, мы пробова-
ли печатать по нему обыч-
ными красками. Получили
очень бледное, да еще и от-
марывающее изображение.
А УФ справляется с тем же

Решили попробовать «сухой
офсет». С выставки drupa 95
привезли формы Toray, но
оказалось, что они пробле-
мы не решают. 

Несколько позже приоб-
рели лакировальную Плане-
ту. Поставили на нее валики
с УФ-стойкой резиной, чтобы
наносить хотя бы белила,
ведь была проблема печати
по металлизированным эти-
кеточным бумагам. Правда,
результат нас не устроил. 

За это время мы научи-
лись замечательно печатать
фолиевыми красками. Оста-
валась нерешенной только
проблема оперативности —
весь цех был заставлен па-
летами, на которых сохли
стопки. 

В конце концов решение
созрело: в 2004 г. мы купи-
ли Speedmaster CD 74–6LX
универсальной конфигура-
ции, в которой могли ис-
пользоваться и обычные, и
УФ-краски. 

Д. Ч.: По спецификации пе-
чать УФ-красками должна
была составлять не более
20–25% загрузки. На такое
соотношение мы и рассчи-
тывали.
М. А.: Однако скоро выясни-
лось, что спрос на УФ-печать
гораздо выше. Нам приходи-
лось, невзирая на очередь из
УФ-работ, ставить на маши-
ну обычный заказ, чтобы не
«убить» валики. Буквально
через три месяца были при-
обретены специальные УФ-
валы. С лета 2004 г. и по сей

день мы печатаем на Speed-
master CD 74 только УФ-кра-
сками. 
ГАРТ: И всем довольны?
Д. Ч.: Вполне. Значительно
оптимизировали некоторые
заказы. Я всегда привожу
пример, как мы раньше пе-
чатали упаковку некого кос-
метического продукта. На-
носили белила с порошком,
сушили день-два, печатали
триаду фолиевыми краска-
ми, снова с порошком,
опять сушили два дня. По-
том клали УФ-лак на Steine-
mann. По двум слоям
порошка! Как только поста-
вили машину УФ-печати, тот
же самый заказ стал делать-
ся за один прогон. 
ГАРТ: При таком резком
возрастании производи-
тельности встает вопрос за-
грузки.
Д. Ч.: Мы даже недооцени-
ли перспективы этого рынка.
Когда клиенты увидели пре-
имущества УФ-печати, объ-
ем POS-продукции в пакете
заказов вырос многократно.
То же можно сказать и о за-
казах на упаковку — пласти-
ковую и на металлизирован-
ном картоне, который мы
производили на тот момент
уже сами. 
М. А.: Объем загрузки был
такой, что очередь на маши-
ну стояла даже в «мертвые»
январские и летние месяцы,
поэтому мы приняли реше-
ние о покупке машины боль-
шего формата. В этом году
поставили Speedmaster CD
102–6LX UV. 
ГАРТ: Купили неновую в Ев-
ропе?
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материалом идеально. При-
шлось, правда, увеличить
подачу краски, чтобы была
нормальная насыщенность.
С помощью УФ-печати мож-
но делать интересные вещи.
Например, имитировать ши-
нельное сукно на белом
флокированном картоне. 
ГАРТ: Но это все, видимо,
небольшие тиражи.
М. А: Тиражи разные. Когда
мы монтировали машину, в
очереди уже стоял заказ на
упаковку — 250 тыс. листов
полипропилена первого
формата. 

Вообще, основная про-
блема УФ-печати — это, ко-
нечно, стоимость краски.
Она в 2,5 раза дороже обыч-
ной, и при больших тиражах
ее приходится считать очень
внимательно. Но в периоды
высокой загрузки тиражи до
1 тыс. экз. мы можем совер-
шенно спокойно ставить на
УФ, поскольку доля краски
там — минимальная.
ГАРТ: Не боитесь реклами-
ровать УФ-печать? Вдруг
скоро на этот рынок выйдет
масса конкурентов?
Д. Ч.: Стоимость УФ-маши-
ны и дополнительного обо-
рудования — значительный
сдерживающий фактор. Це-
на на УФ-краски уменьшать-
ся тоже уже не будет. Поэто-
му выйти на рынок смогут
только те типографии, у ко-
торых в пакете заказов есть
некий «эксклюзив». У ос-
тальных, скорее всего, ниче-
го не получится. Отрица-
тельные примеры уже есть.
ГАРТ: Давайте поговорим о
допечатной подготовке. Рас-
скажите, как же это вы нако-
нец «созрели» для покупки
СТР? 
М. А.: Мы были, наверное,
предпоследними. (смеется)
Просто при увеличении ко-
личества печатных секций и
загрузки нам нужно было
каким-то образом увели-
чить производительность. 
ГАРТ: Но почему так долго
думали?
М. А.: Ждали, когда произ-
водители определятся и пе-
рестанут менять модельный
ряд. Не хотелось быть подо-

пытным кроликом в этом
процессе. Наконец-то стал
доступен Heidelberg Supra-
Setter. Еще одним сдержи-
вающим фактором была
проблема совмещения ана-
логовой и СТР-технологии в
одной типографии. Ее нуж-

но было решить. Мы делаем
очень много заказов с кон-
трактной цветопробой, и
наши клиенты уже привык-
ли к такой процедуре согла-
сования и утверждения. Так
что от фотовыводных уст-
ройств отказаться совсем
нельзя. 

А с точки зрения печати
СТР — совершенно замеча-
тельная вещь. Значительно
ускоряет приладку. Печат-
ники привыкли мгновенно.
Абсолютно точное совме-
щение. И производитель-
ность 19 пластин в час нас
пока устраивает. 
Д. Ч.: Кроме того, важно,
что имеющиеся пластины
позволяют изготавливать
формы для УФ-печати без
обжига. 
ГАРТ: Одного устройства
достаточно?
М. А.: Поработаем год —
посмотрим. При наличии

ОФСЕТНАЯ ПЕЧАТЬ

Развитие тех
или иных на-

правлений 
во многом 

определяется
экономикой

страны, струк-
турой ее рын-
ка. В Америке

в каждой 
коммерческой

типографии
стоят две-три

рулонные 
машины

М. Аппалонов

F
lin

t 
G

ro
u

p
:К

р
ас

ки
 и

 л
ак

и
 д

ля
 в

се
х 

ос
н

ов
н

ы
х 

сп
ос

об
ов

 п
еч

ат
и

•
 К

р
ас

ки
 д

ля
 г

лу
б

ок
ой

 п
еч

ат
и

 и
 о

ф
се

тн
ой

 п
еч

ат
и

 с
 с

уш
ко

й
 

•
 Г

аз
ет

н
ы

е 
кр

ас
ки

•
 К

р
ас

ки
 д

ля
 у

п
ак

ов
оч

н
ы

х 
м

ат
ер

и
ал

ов
 

•
 К

р
ас

ки
 д

ля
 л

и
ст

ов
ог

о 
оф

се
та

F
lin

t 
G

ro
u

p
 P

ri
n

ti
n

g
 P

la
te

s:
Ф

от
оп

ол
и

м
ер

н
ы

е 
п

ла
ст

и
н

ы
, р

ас
тв

ор
и

те
ли

и
об

ор
уд

ов
ан

и
е 

дл
я

и
зг

от
ов

ле
н

и
я 

ф
ор

м
 

дл
я 

ф
ле

кс
ог

р
аф

и
и

 и
 в

ы
со

ко
й

 п
еч

ат
и

 

F
lin

t 
G

ro
u

p
 P

ig
m

e
n

ts
:П

и
гм

ен
ты

 и
 д

и
сп

ер
си

и
, д

об
ав

ки
 и

 л
ак

и
 

X
S

YS
 P

ri
n

t 
S

o
lu

ti
o

n
s:

К
р

ас
ки

 д
ля

 у
зк

ор
ул

он
н

ой
 п

еч
ат

и
 э

ти
ке

то
к

w
w

w
.f

lin
tg

rp
.c

o
m



фотовывода, с тем объемом,
который у нас есть, СТР
справляется, но надо, конеч-
но, дублировать процессы. 
ГАРТ: А что еще нового?
М. А.: В прошлом году мы
приобрели помещение пло-
щадью 6 тыс. м2 в Подмос-
ковье. Месяц назад устано-
вили там новый Bobst для
высечки. Летом купили не-
новую линию для склейки,
поставили машину по вкле-
иванию окошек. Туда же
переместили часть послепе-
чатного оборудования, лис-
топодборки. В будущем
году планируем завершить
ремонт и поставить фальце-
вальные машины и ВШРА,
чтобы вывести отсюда боль-
шие объемы брошюр. 

Кроме того, в этом году
мы поставили на фальце-
вально-склеивающую ли-
нию устройство для нанесе-
ния полиуретанового тер-
моклея, который прочно
держит пластики типа ВОРР,
ПВХ и ПЭТ. 

Сейчас планируем по-
ехать посмотреть ламинатор
Steinemann для водно-дис-
персионного клея. Точнее,
комбинированный, водно-
термальный. Уже целиком
собственной разработки
компании Steinemann. Но-
вая модель значительно
лучше справляется с лами-
нированием независимо от
количества противоотмары-
вающего порошка, может
работать с фактурными ма-
териалами. Кроме того, она

гораздо более рациональна
при ламинировании корот-
ких и средних тиражей. 
ГАРТ: Давайте в завершение
поговорим о перспективах
развития рынка. Есть на-
правления, которые у нас
еще не задействованы?
М. А.: Развитие тех или иных
направлений во многом оп-
ределяется экономикой
страны, структурой ее рынка.
В Америке, например, в каж-
дой коммерческой типогра-
фии стоят две-три рулонные
машины. При этом они не
печатают журналы. 

Мы побывали в типогра-
фиях, которые занимаются
исключительно персонали-
зированной продукцией для
direct-mail. Для печати пере-
менных данных там исполь-
зуются лазерные или высо-
коскоростные струйные уст-
ройства. 

Ну а про длинные УФ-ма-
шины, которые печатают
рекламную продукцию для
страховых, туристических,
банковских компаний тира-
жами в несколько миллио-
нов, я уже рассказывал. 

Конечно, для нас это
очень далекие перспективы.
Но то, насколько там вос-
требована коммерческая
печать, внушает оптимизм.
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ПРОДАЕТСЯ

оборудование для производства 
аналоговых цветопроб 

DuPont Cromalin Studio Sprint

Форматы цветопроб: В1, В2, В3, В4. 
2002 г. выпуска, 

оборудование не эксплуатировалось. 

Цена 100 000 руб.

Иван Гудим (495) 226-9204, 
ivan@print-design.ru

КОНКУРСЫ ПРОДОЛЖАЮТСЯ
Продлен срок подачи заявок на конкурсы, проводи-
мые испанским заводом переплетных материалов «Гу-
арро Касас» и его российским дистрибутором —
ЦСПМ. На конкурсы могут быть заявлены любые изде-
лия, в производстве которых используются материалы
завода, представленные на российском рынке: Pelline,
Vanol, Guaflex, Sting Ray/Turtle, Alexandria, Surflex. 

Работы должны быть представлены в офис ЦСПМ
до 1 октября 2007 г. Подведение итогов и награжде-
ние победителей пройдет в рамках выставки «Поли-
графИнтер 2007». Главный приз — поездка в Испанию. 

НЕТ СТАГНАЦИИ!
Все говорят, что в книжном
производстве стагнация. А
вот в славном городе Ниж-
нем Новгороде так не
считают. Руководство типо-
графии «Нижполиграф»
решило сказать решитель-
ное «нет» стагнации и рас-
ширить спектр заказов на
листовые цветные работы, в
частности, выпуск дорогих
цветных книг. Уже сейчас
типография выпускает еже-
месячно 200 тыс. экз. таких
книг — в твердом переплете
на мелованной и офсетной
бумагах. Это шестая часть
от всего объема производ-
ства книг. В ближайшее вре-
мя планируется увеличить
их количество еще вдвое.

Важную роль в пере-
профилировании сыграло
внедрение на предприятии
новой переплетной линии
стоимостью 1,2 млн евро,
которая позволяет осуще-
ствлять переналадку с одно-
го формата на другой в те-
чение 20 минут и работает с

широким диапазоном тол-
щин книжных блоков. 

Сейчас в производстве
цветных книг задействова-
ны машины Планета и
Roland 205. В последние ме-
сяцы загрузка цеха листо-
вой печати составляет око-
ло 5 млн листов-оттисков. В
связи с этим, «Нижполи-
граф» собирается допол-
нить парк оборудования
машинами Roland 305 и
Roland 710. 

В типографии отмечают
рост спроса на классику,
учебники, познавательно-
развивающую литературу и
подарочные издания. «Кни-
ги на газетной бумаге посте-
пенно отходят на второй
план, — считает Михаил Ни-
китин, генеральный дирек-
тор «Нижполиграфа». —
Однако полностью отказы-
ваться от них мы не будем.
Такие заказы по-прежнему
продолжают поступать, по-
скольку эти книги интересу-
ют определенный сегмент
читателей». 



КБА Рапида 105 – новинка в среднем формате

People & Print

В среднем формате нет другой более производительной, универсальной и комфортной в
обслуживании листовой офсетной машины, чем новая Рапида 105. Непревзойденная
скорость печати 18.000 листов в час, бескарданный самонаклад, наклад без вакуумной
марки (опция), самая гибкая листопроводка, скоростной автомат для смены форм, все
существующие программы смывки, пульт управления Ergotronic на базе Windows, система
контроля листов Qualitronic 2, денситометрический или спектрометрический контроль
качества, интеграция JDF с помощью Logotronic professional — новая 
Рапида 105 заново определяет уровень развития техники в среднем формате. 
Хотите подробностей? Просто позвоните нам!

ООО «КБА РУС»:
119313 Москва, Ленинский проспект, 95а
Тел.: (495) 132-59-55, 937-50-53, факс: 937-52-45
E-mail: kba@kba-print.ru    Internet: www.kba-print.ru 
Сервисное бюро в Москве: (495) 936-21-22; service@kba-print.ru
Филиал ООО «КБА РУС» в Санкт-Петербурге: 
тел. (812) 320-93-15, 325-12-80, факс (812) 325-19-17, e-mail: spb@kba-print.ru
Представительство в Сибири: (383) 218-14-66; 8-913-202-5537, e-mail: gavrilchik@kba-print.ru

Лидер в среднем формате



Всем известно, что при покупке техники
не все решают объективные факторы.
Многое зависит от умения конкретного
менеджера продавать. Говорят, что в
полиграфии небольшие начальные ин-
вестиции и высокая рентабельность. Но
даже представители банков и лизинго-
вых компаний признают, что рента-
бельность в полиграфии такова, что
при покупке оборудования едва хвата-
ет покрыть проценты за кредит. А если
технику берут в кредит, значит, не так
уж и малы инвестиции.

ОПТИМИЗМ И РЕАЛИЗМ
Посмотрите, как оптимистичны наши
поставщики относительно перспектив
развития полиграфии в России. И ры-
нок у нас растет, как на дрожжах, и
экономика в целом находится на подъ-
еме… И это весьма разумно с их сторо-
ны. Но реально ли? Финансовые пока-
затели одной единственной небольшой
типографии могут представлять собой
темный лес. А полиграфия — еще
далеко не самая закрытая отрасль рос-
сийской экономики. Откуда же извест-
но о ее росте? Да и рост, о котором
говорит официальная статистика, сле-
дует отличать от фактического. Не сек-
рет, что экономика наша растет в ос-
новном в денежном исчислении, а не
физически. Цитаты из журналов вызы-
вают ностальгические воспоминания о
временах развитого социализма: «С
ростом благосостояния населения рас-
тет потребление товаров, а, следова-
тельно, и этикеток». Хотя всем извест-
но, что это благополучие основано
только на благоприятной ситуации с
продажей энергоносителей. А поли-
графия очень зависит от состояния
прочих отраслей экономики и болез-
ненно реагирует на любой не то что
кризис, а хотя бы намек на него. Слиш-
ком быстро забыт печальный опыт
перестройки и дефолта, когда даже
журналы и газеты (те, что выжили) вы-
ходили через раз, а рекламный бизнес
и вовсе впал в анабиоз.

Говорят, что у нас большие перспек-
тивы, потому что у нас меньше типо-
графий на 100 тыс. населения, чем в

развитых странах. Почему-то при этом
забывают, во сколько раз больше бу-
маги на душу населения расходуется в
этих самых развитых странах, чем в
России. И количество этих самых душ
ежегодно уменьшается почти на мил-
лион. И на каком основании полагать,
что мы догоним развитые страны по
уровню жизни? Или преодолеем демо-
графический кризис? Нет таких осно-
ваний. Я и сам бы не против жить в
богатой и процветающей России… Но
надо же мыслить реально. 

БИЛЕТ НА ТИТАНИК
Означает ли все вышесказанное, что не
следует приобретать новое оборудова-
ние? Рискую рассердить вас, но я имел
в виду совсем другое. Наоборот, чтобы
удержаться в полиграфии, как раз сей-
час и следует развивать производство.
Но производство уже существующее.
Бесконечное клонирование новых
«бизнес-проектов», которые не отли-
чаются друг от друга ничем, кроме на-
звания, приводит только к тому, что
прибыли у всех участников рынка (кро-
ме поставщиков, разумеется), падают.
Дело может кончиться полным коллап-
сом отрасли. Так что надо определять-
ся: либо браться за развитие предприя-
тия, либо уж избавляться от него. 

Диву иногда даешься, как просто,
оказывается, разбогатеть в России! От-
крывай типографию, покупай четырех-
красочную печатную машину второго
формата — и греби денежки. Конечно,
потом окажется, что все не так. И ново-
испеченному полиграфисту не менее
грамотно объяснят, что для успешной
конкуренции нужны уникальные пре-
имущества, которые у него появятся,

как только он приобретет дополнитель-
но то или иное оборудование. Так оно и
есть, преимущества основаны на «же-
лезе». Но вот подходить к подбору но-
вой техники следует крайне осмотри-
тельно. Менеджеры поставщика очень
грамотно объяснят, что в современном
бизнесе малейшее отставание от конку-
рентов грозит большими неприятностя-
ми. И приведут пример, авторство
которого принадлежит Л. Кэроллу:
«Чтобы оставаться на месте, надо бе-
жать изо всех сил. А чтобы двигаться
вперед, надо бежать еще быстрее». На
эту же тему есть анекдот. Журналист
берет интервью у долгожителя:

– Вы, наверное, не пили, не курили,
вели умеренный образ жизни…

– Да, и это тоже, конечно. Но глав-
ное — я опоздал на «Титаник»!

Ужасно обидно будет «успеть на
«Титаник»» и оказаться владельцем ка-
кого-нибудь экзотического устройства,
изготовитель которого снял его с про-
изводства, а то и вовсе закрылся.

ЭТО КОМАНДНАЯ ИГРА
Нет, я вовсе не хочу сказать, что ин-
тересы поставщика и полиграфиста
обречены на антагонистические проти-
воречия. Но, как известно, в России
слишком многое зависит от конкретной
личности: начиная с Президента и кон-
чая дворником. «Поставщик» — это
менеджер, который, к сожалению, не
всегда думает о благе клиента и даже
собственной фирмы. Он бы, может, и
хотел подумать, но мешает слабо отра-
ботанное взаимодействие между мене-
джерами. Например, один из них пред-
лагает типографии печатную машину,
но забывает сообщить коллеге, что в
той же типографии хотят приобрести
CТP. А ведь в команде важно взаимо-
действие. Если не будет голевых пере-
дач, то и от «звезд» в итоге мало толку.

Или, например, предлагая CТP, ме-
неджер стремится всучить всякую авто-
матику, даже если она и не нужна. Да
на эти деньги можно что-то другое
предложить: устройство для переворо-
та стопы с аэрацией и вибросталкивате-
лем, например. Вот где нам автоматики
не хватает! Но «не ругайте пианиста»:
как организована система оплаты, так
он и работает. А вот у спортсменов пла-
тят и за голевую передачу.

В конечном счете и полиграфисты, и
поставщики — тоже одна команда. К
сожалению, пока наша сборная играет
не в лад и проигрывает иностранным
полиграфистам. Вот если мы научимся
играть все вместе, тогда и будет повод
для оптимизма.
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ПОХОЖЕ, НАЧАЛОСЬ
В своем интервью в ГАРТ №7 прези-
дент Межрегиональной ассоциации
полиграфистов (МАП) Б. А. Кузьмин
рассказал о планах по созданию орга-
низации, объединяющей владельцев и
руководителей полиграфических пред-
приятий. История имеет продолжение. 

24 ноября представители большин-
ства полиграфических объединений
России собрались для обсуждения про-
блем развития отрасли. На встрече в
СПб присутствовали представители
Министерства культуры РФ, а также
представители издателей, крупных ре-
гиональных типографий и производи-
телей бумаги.

После продолжительных дебатов
было принято решение о необходимос-

ти создания отраслевого союза, вклю-
чающего в себя региональные объеди-
нения. Избран состав рабочей группы
для подготовки учредительных до-
кументов российского объединения
полиграфистов. В нее вошли сам прези-
дент МАП, а также президенты мос-
ковского, санкт-петербургского, сибир-
ского и уральского полиграфических
Союзов и представитель свердловского
Союза работодателей предприятий по-
лиграфической промышленности. 

«Решение о создании общероссий-
ского отраслевого союза — это первая
общая победа на пути объединения
представителей отрасли, — отметила
президент Московского Полиграфиче-
ского Союза О. Драгачева. — Полигра-
фисты из большинства регионов нашей
страны убеждены, что совместно ре-
шать отраслевые задачи гораздо эф-
фективнее».

ОЧЕРЕДНЫЕ УСПЕХИ
О том, каким спросом пользуются сего-
дня на рынке восстановленные маши-
ны, свидетельствует серия установок,
произведенных компанией «Вариант»
этой осенью. Так, двухкрасочная печат-
ная машина Ryobi 522HX 1997 г. выпус-
ка установлена в типографии «Альта-

ир» (Краснодар). Машина восстановле-
на специалистами «Вариант» и, по сло-
вам руководителя типографии, демон-
стрирует отличное качество печати. 

Печатная машина Ryobi 512 запу-
щена в типографии «Тэна» (Тольятти).
Особенность проекта в том, что типо-
графия раньше была оснащена цифро-
вым оборудованием, а Ryobi — первая
офсетная машина на производстве. 

Четырехкрасочная Ryobi 524HX,
установленная специалистами «Вари-
ант», работает и в московской типогра-
фии «Медиа Дизайн». Покупке пред-
шествовала экспертиза, проведенная
специалистом «Варио-Сервис» непо-
средственно в европейских типографи-
ях, где работали выбранные машины.
Такие экспертизы — стандартная прак-
тика компании «Вариант» при поставке
машин с четырьмя и более печатными
секциями.

В рамках совместной программы по
продвижению восстановленного пе-
чатного оборудования «Вариант»
работает совместно с независимой ли-
зинговой компанией Europlan. Клиен-
там предлагается удобная лизинговая
схема. В цену оборудования включена
полноценная гарантия поставщика,
как на новые машины с завода.

ОФСЕТНАЯ ПЕЧАТЬ
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ГАРТ: Но дизайн, все-таки,
искусство, а коммерческая
печать — это производство,
сроки, брак и т. п. Не разо-
чаровались? 
А. В.: Бывают, конечно, мо-
менты, когда все начинает
раздражать: несовершенст-
во производства, ошибки
сотрудников, которые по не-
скольку раз «наступают на
одни и те же грабли», по-
ломка одного и того же узла
у одной и той же машины.
Но ничего не поделаешь —
это бизнес.
ГАРТ: Вы ведь начали в
2001 г. с Xerox DC12, а по-
том приобрели Now!Press?
А. В.: Да, через четыре меся-
ца у нас уже работал Xerox
DC 2060. Второй в России.
ГАРТ: Не пожалели, что вы-
брали Xerox? 
А. В.: Нет! Для своего вре-
мени DC 2060 была достой-
ной машиной. Она доста-
точно быстро окупилась и

позволила развивать биз-
нес. На этом оборудовании
можно работать и сегодня
благодаря сервисному кон-
тракту. Есть служба произ-
водителя, которая решает
проблемы. Сервис «Ксе-
рокс» действительно вну-
шает уважение. Крупней-
шая компания, лучшие спе-
циалисты. И к тому же
24print — ключевой клиент.
При возникновении пробле-
мы инженеры сервисного
центра к нам приедут на-
столько быстро, насколько
возможно. 
ГАРТ: Интересно, Вы помни-
те свое первое интервью
ГАРТ в 2001 г.? 
А. В.: Помню. Могу сказать,
что большинство планов,
которые в нем озвучива-
лись, сегодня выполнены.
Мы печатаем в двух салонах
по 100 тыс. оттисков А3 в
месяц. Конечно, пять лет
назад идеи были несколько
другие, но и рынок сущест-
венно отличался от сего-
дняшнего.

ГАРТ: Конкуренция была не
такой высокой.
А. В.: Да, сегодня на рынок
вышли уже десятки компа-
ний, у каждой из которых по
несколько небольших циф-
ровых печатных машин. Но у
нас есть отлаженная за годы
система производства. И это
очень важно. Нельзя ска-
зать, что клиенты никогда от
нас не уходят. Бывают
ошибки, вылезают «косяки»,
но ведь не ошибается только
тот, кто ничего не делает. 

Ну а нарастание кон-
куренции сдерживается сто-
имостью билета на этот
рынок, которая существен-
но выросла за прошедшие
годы. 
ГАРТ: Казалось бы, должно
быть наоборот, ведь появи-
лась возможность брать
оборудование в лизинг или в
аренду.
А. В.: Если говорить о нашей
специфике, то «цифра» бы-
стро стареет и кредитная
или лизинговая сделка с ней
должна быть очень хорошо
продумана и просчитана.
Нужно очень четко пони-
мать, откуда деньги берутся
и что с ними потом происхо-
дит. Я смотрю сегодня на
новые проекты с большими
машинами различных по-
ставщиков. Некоторые мне
кажутся авантюрными. Не-
обходимо ведь понимать
бизнес в целом, его структу-
ру. Проблема вообще не в
том, брать ли DocuColor
8000, iGen3 или HP Indigo.
Проблема в том, как на том,
что приобретено, реально
зарабатывать деньги. 
ГАРТ: У Вас год назад была
идея добавить к цифровой
типографии офсетную пе-
чать. 
А. В.: Мы так и поступили. Я
в определенный момент ре-
шил, что хочу зарабатывать
деньги, а не отдавать креди-
ты. И зарабатывать хочу уже
через пару месяцев после
приобретения оборудова-
ния. Поэтому купили недо-
рого неновую малоформат-
ную двухкрасочную машину
с подачей листов по узкой
стороне. Главная ее зада-
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Алексей ВЕСЕЛОВСКИЙ 
(Продолжение. Начало на с. 1)

ча — производство блоков
для календарей и ежеднев-
ников. 

Машину освоили без
особых проблем. А так как
стоила она недорого, я
опять работаю на себя, а не
на «чужого дядю». От этого
испытываю удовлетворение. 
ГАРТ: Наверное, это на-
правление будет требовать
какого-то развития?
А. В.: Сейчас мы перераз-
мещаем много заказов на
полноцветную печать боль-
ших тиражей. Я ожидаю,
что объем профессиональ-
ных заказов будет расти, и
когда-то мы будем вынуж-
дены приобрести нормаль-
ный полнокрасочный оф-
сет. Каким он будет, это
уже другой вопрос. Суще-
ствует идея «быстрого оф-
сета» с использованием
секции лакирования или
даже УФ-печати. Напри-
мер, мне очень нравятся
машины Ryobi серии 52х.
Не исключено, что будем
покупать именно такую. 

Кроме того, очень высо-
кими темпами растет число
заказов, которые требуют
УФ-лакирования в линию. А
под Новый Год, можно ска-
зать, все трещит по швам.
Мы с нашими трафаретны-
ми полуавтоматами не
справляемся. 

Необходимый комплект
оборудования, включая си-
стему СТР, будет стоить
около 1 млн долл. Конечно,
любая лизинговая компа-
ния предложит нам деньги,
но я не хочу работать на ли-
зинговую компанию. В мо-
ем понимании новое обо-
рудование стоит избыточно
дорого. Да, сегодня офсет-
ные машины «умные», но
не настолько, чтобы стоить
таких денег, какие за них
просят поставщики. Коро-
че, предстоит серьезный
выбор.
ГАРТ: Но это обычный вари-
ант развития типографии.
А. В.: Если бы мы в свое вре-
мя заработали на цифровой
печати 500 тыс. долл., то ку-
пили бы пятикрасочную ма-
лоформатную машину с





секцией лакирования, систе-
му СТР, хорошее послепе-
чатное оборудование. Воз-
можно, для традиционной
полиграфии этот путь и
«обычный», но мне все-таки
более интересны варианты,
когда через три месяца я на-
чинаю работать на себя. 
ГАРТ: Сегодня в полигра-
фии три месяца — срок не-
реальный. Только если слу-
чайно что-то получится.
А. В.: Ну почему же. Вот мы
справились с маленькой оф-
сетной машиной. (смеется)
ГАРТ: Если серьезно, то
за какое время должен
«отбиваться» комплект
оборудования стоимостью
1 млн долл.?
А. В.: В моем понимании,
когда такая машина работа-
ет в структуре существую-
щей типографии, с точки
зрения cashflow она должна
начать приносить прибыль
не больше, чем через год
или даже месяцев восемь.
Если поставить ее в чистом
поле и пытаться «отбить», то
может получиться намного
дольше. 
ГАРТ: Но есть уже сложив-
шийся рынок. В офсете мар-
жа не так высока.
А. В.: Мы можем прода-
вать малоформатный оф-
сетный тираж за 300 долл.
Да, я знаю, что средняя цена
по Москве раза в три ниже.
Но у нас есть «цифровая
специфика», которая поз-
воляет работать по таким
ценам.
ГАРТ: Но ведь офсетное
производство несколько от-
личается от «цифрового».
Как Вам, например, удалось
набрать печатников?
А. В.: Удалось без особых
проблем, в отличие от
специалистов по послепе-
чатным процессам. Хотя,
может, просто повезло.
Многие вещи, которые в
«маленькой цифре» реша-
ются обучением людей, в
офсете являются уже прак-
тически «системными про-
блемами». Например, как в
случае с резальными маши-
нами. Они четко должны
соответствовать произво-

дительности печатного обо-
рудования. Кстати, у нас в
цифровом производстве
легкий немецкий 72-й резак
за пять лет практически пре-
вратился в кусок бесполез-
ного металла. Купили новый
«кусок металла», китайский. 
ГАРТ: А почему не не-
мецкий?
А. В.: Я смотрел на неновые
немецкие резальные маши-
ны, но они стоили слишком
дорого и при этом не прохо-

дили по габаритам в наше
помещение.
ГАРТ: Кстати, как вы решае-
те проблему производст-
венных площадей?
А. В.: Сегодня у 24print три
площадки. Два салона и та,
где размещается трафа-
ретное и офсетное произ-
водства. Пока ты владелец
не самой большой печатной
машины, можно быть более
или менее спокойным по по-
воду возможных проблем с
этой стороны. Но как только
ты ставишь что-то более се-
рьезное и тяжелое, прихо-
дится уже задумываться об
энергопотреблении, складе,
дополнительном персонале
и т. д. Получается другая ло-
гистика. 

Был случай, когда мы
«попали» с арендой. Только
сделали ремонт в помеще-
нии, как нас сразу же «по-
просили» выехать. Причем
сегодня ситуация с арендой

такова, что одно неверное
решение может поставить
под угрозу весь бизнес.
Арендная плата за помеще-
ние под печатный салон со-
ставляет 800–1000 долл.
за м2 в год. Но это пока оку-
пается. Пять лет назад это
могло стоить 450 долл., но
сегодня в Москве цены за-
облачные. Особенно если
витрины выходят на стан-
цию метро.
ГАРТ: С точки зрения разви-
тия компании какое направ-
ление сейчас для Вас важнее,
цифра или традиционный
офсет?
А. В.: Я смотрю на показате-
ли. Вполне актуальным ва-
риантом развития «цифро-
вого» направления для нас
сегодня является модель
Xerox DC 8000. Когда поку-
палась 6060, восьмитысяч-
ный был еще не актуален —
слишком дорог. Сегодня он
уже существенно более до-
ступен. Ну а какой смысл по-
купать менее надежную и
эффективную машину?

Структура салона и его
экономика — ясны. Возмож-
но, нам нужна сегодня и сис-
тема черно-белой печати.
На рынке появились новые
машины, которые без про-
блем работают с мелован-
ной бумагой. Это интересно,
если продолжать задумы-
ваться о промышленных
приложениях. Есть огром-
ный пласт заказов. Впечаты-
вание персонализированной
информации, малотираж-
ные книги... 
ГАРТ: Но для малых тира-
жей есть ризографы.
А. В.: Клиентов уже не уст-
раивает такое качество.
Кроме того, на «цифре»
можно печатать подобран-
ные полуфабрикаты, что су-
щественно упрощает после-
печатные операции. 

Еще одно направление —
обслуживание клиентов
B2B. Редко так бывает, что
есть конкретное цифровое
печатное устройство и при-
ходит заказчик, которому
требуются именно такие
возможности. Этот рынок
требует особой работы с
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клиентом, особого понима-
ния всей структуры бизнеса
заказчика, выявления по-
требностей, о которых он
иной раз сам не догадыва-
ется. Но чудеса пока еще
случаются. 

Вообще, цифровая пе-
чать в том сегменте, в кото-
ром мы работаем — очень
востребованный продукт.
Но есть задачи, с которыми
ЦПМ не справляется. На-
пример, к нам как-то прихо-
дил клиент, который хотел
печатать пилотные экземп-
ляры художественных аль-
бомов. Тех, которые потом
будут стоить в магазинах
100–200 долл. Пришлось
ему объяснить, что ничего
не выйдет. 
ГАРТ: Получается, что Вы
некоторым эмпирическим
методом приходите посте-
пенно к американской мо-
дели того же AlphaGraphics.
А. В.: Возможно. Я никогда
и не отрицал того, что необ-
ходимо «использовать за-
рубежный опыт». Просто
наш рынок развивается
именно так, как он развива-
ется. Спрос на новые виды
продукции появляется по-
степенно. 

Что касается «американ-
ских моделей», то мне нра-
вится идея салонов Kinko's.
Так получилось, что в нача-
ле 90-х , еще перед тем, как
создать цифровую типогра-
фию, я побывал в США и
жил рядом с таким сало-
ном. Все это еще было в за-
чаточном состоянии, но за-
дача салона была очень
проста. Пришедший клиент,
который ничего не понимал
и не хотел погружаться в
полиграфию, получал необ-
ходимый ему печатный про-
дукт. Причем ему было со-
вершенно неважно, что сто-
ит за этим салоном, как
будет печататься продукция
и сколько тетрадей будет в
книге. Для меня кажется
идеальной производствен-
ная структура, которая от-
вечает таким клиентам:
«Приносите — напечата-
ем». И печатает!

Этот рынок
требует особой
работы с кли-

ентом, особого
понимания

всей структуры
бизнеса заказ-
чика, выявле-

ния потребнос-
тей, о которых

он иной раз
сам не догады-

вается



дут развиваться параллель-
но. Возможно, правда, их
«графики развития» будут

иметь разные по знакам
производные. 

Возник тут небольшой
спор. Некоторые поставщи-
ки посчитали таможенную

Направо
пойдешь...
Малый офсет пытаются по-
хоронить уже очень давно.
Вроде, «цифра» его должна
заменить и все будет очень
хорошо. Приблизительно
так же давно пытаются по-
хоронить газеты, потому что
уже есть Интернет. 

Мы не зря поместили в
этом номере интервью с
А. Веселовским. Да, цифро-
вая типография. Да, приоб-
рела офсетную машину. Да,
работает. 

Ответов на вопрос о том,
победит ли цифровая печать
малоформатный офсет, мо-
жет быть три: «да», «нет» и
«все может быть». На наш
взгляд, вопрос уже давно
решен. Не победит. Они бу-

статистику и оказалось, что
объем продаж многокра-
сочных (четыре и больше)
малоформатных печатных
машин в этом году сущест-
венно вырос. Хотя логика
развития нашего полигра-
фического бизнеса говорит
о том, что он должен сокра-
щаться. Я готов понять, что
спрос на такое оборудова-
ние растет в Казахстане или
еще в какой-нибудь средне-
азиатской стране, но не в
России. 

Вернее, не так. В россий-
ских регионах такие машины
будут продолжать прода-
ваться. Ситуация ведь очень
простая: если где-то и созда-
ются новые типографии , то
их единицы. Основные по-
требители таких машин —
существующие игроки. А
для полиграфического пред-
приятия, имеющего двух-
красочную машину, которую
необходимо вручную смы-
вать между тиражами (с СМ
на KY), что занимает сущест-
венное время, логично взять
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четырехкрасочную. Чтобы,
по крайней мере, не терять
время на смывку. Мы неод-
нократно рассказывали о
том, что «пустая» четырех-
красочная машина актуаль-
ной может быть и является,
но лучше брать ее с секцией
лакирования. Просто по-
тому, что такое приобрете-
ние позволит многократно
повысить оперативность
производства. А в любой
нормальной типографии
минимум раз в месяц появ-
ляется заказчик, которому
на самом деле нужно сроч-
но, а качество цифровой пе-
чати его по каким-то причи-
нам не устраивает. Причем
такой заказчик готов запла-
тить существенно больше,
чем 100 долл. за тысячу А4.
Просто за срочность. 

Теперь рассмотрим «ус-
ловный DC 12», стоящий
рядом с нормальной двух-
красочной офсетной маши-
ной. По качеству цифра,
скорее всего, проиграет, но
результат получится уже че-
рез десять минут. А вот в
случае с двухкрасочным
офсетом, если у типогра-
фии нет собственного выво-
да, этого результата придет-
ся ждать несколько дней.
Просто потому, что оттиски
придется сушить. Можно,
конечно, делать все быст-
рее, но тогда практически
«гарантировано» отмары-
вание. Дальше уже возника-
ет вполне логичный вопрос.
Что хуже, отмарывание или
цифровые артефакты? Все,
конечно, зависит от сюжета.
Возможно, отмарывания и
артефактов не будет. Даль-
ше — еще один вопрос.
Можно очень долго печа-
тать тираж из 500 листов,
раскладывая его на мелкие
стопки и разрезая каждый
лист на 10 частей. А кто-ни-
будь считал затраты по за-
работной плате на выполне-
ние такого тиража? А сколь-
ко стоит аренда площадей,
которые постоянно задейст-
вованы под эту самую суш-
ку оттисков? Не хочу никого
обидеть, но мне кажется,
что некоторые люди, кото-

рые покупают четырехкра-
сочные машины, не считали.

Дальше: клиент, купив-
ший малоформатную ма-
шину, практически мгно-
венно понимает, что ему
нужна система СТР. Так по-
лучается, что без нее уже
плохо. Да, с одной стороны
можно выводить пленки и
на стороне. А может, в ти-
пографии даже есть фото-
выводное устройство. Но
все эти доводы меркнут на
фоне оптимизации техно-
логического процесса при
наличии такого устройства. 

На самом деле, вопрос
выбора системы СТР сего-
дня тоже не из самых про-
стых. Причем, судя по реак-
ции многих поставщиков на
наши материалы, для них
рынок этих систем и СТР-
пластин на сегодняшний
день является ключевым.
Некоторые даже снимают
рекламу после вполне кор-
ректных, казалось бы, фраз. 

Хотелось бы сказать, что
на наш взгляд при покупке
любого высокотехнологич-
ного оборудования, будь то
система СТР или, скажем,
УФ-машина нужно в первую
очередь выбрать себе по-
ставщика, а потом уже раз-
бираться с технологиями и
торговыми марками. 

Термал или фиолет —
вопрос, похожий на выбор
между PC или Macintosh.
Однозначного ответа нет.
Все зависит от решаемых за-
дач и имеющейся производ-
ственной структуры. Но
важнее всего «нормальные»
отношения с поставщиком
оборудования. Иначе, вы-
бросив на свалку или про-
дав копировальную раму,
можно оказаться в форс-ма-
жорной ситуации. 



ВРЕМЯ МАСШТАБНЫХ 
ПРОЕКТОВ
Компания «Харменс» пла-
нирует построить рядом с
Новосибирском полигра-
фический комбинат по изго-
товлению потребительской
картонной упаковки. Объем
инвестиций составит около
20 млн долл.

Наш старый знакомый,
генеральный директор типо-
графии Юрий Верещагин
прокомментировал планы
компании: «В секторе потре-
бительской упаковки время
небольших типографий ухо-
дит. Развитие рынка требует

мощных производственных
и финансовых ресурсов. За
последние годы практически
в каждом федеральном ок-
руге появились крупные по-
лиграфические комплексы с
серьезным финансировани-
ем. В Южном Федеральном
Округе — «Графобал-Дон»,
в Северо-западном Mayr-
Melnhof развивает «Поли-
графоформление», в Цент-
ральном Округе ежегодно
наращивает обороты «Го-
тэк». В Приволжском феде-
ральном округе и на Урале
тоже планируется строи-
тельство крупных поли-
графических комплексов с
привлечением иностранного
капитала. Полиграфический
комбинат в Новосибирске
будет обслуживать произво-
дителей товаров народного
потребления Сибири, Даль-
него Востока, части Урала и
севера Казахстана. Это реги-
оны, где «Харменс» и сейчас
является ведущим постав-
щиком потребительской
картонной упаковки. Ем-

кость рынка на сегодня со-
ставляет 65–70 млн долл. в
год. Через пять лет это будет
почти 100 млн долл. К этому
времени мы планируем за-
нимать 20 % рынка.» 

Строительство начнется в
2007 г. Очередной раунд пе-
реговоров с инвесторами
пройдет в Австрии и Герма-
нии, куда Ю. Верещагин от-
правляется в составе делега-
ции Новосибирской области.

ЕВРОПЕЙСКИЕ 
ВОЗМОЖНОСТИ
Журнальные производства
развиваются не только в
Москве. Питерская типо-
графия «МДМ-Печать» под-
писала контракт на приоб-
ретение новой журнальной
машины Lithoman IV, систе-
мы СТР очень большого
формата и послепечатного
оборудования Gammerler.

С запуском Lithoman IV
производственная мощ-
ность «МДМ-Печать» уве-
личится в 1,5 раза при росте
штата всего на 10%. Сейчас

ОФСЕТНАЯ ПЕЧАТЬ

специалисты типографии
проходят обучение в MAN
Roland в Германии. 

«МДМ-Печать» — един-
ственная в России журналь-
ная типография со 100%
иностранным капиталом.
Владеет ею группа исланд-
ских инвесторов во главе с
Магнусом Торнстейнсоном. 

СНОВА ОБ АЛЬЯНСАХ
Компания Manugraph объя-
вила о приобретении 100%
акций находящейся в США
фирмы Dauphin Graphic
Machines (DGM). Руководст-
во Manugraph уверено, что
после этого приобретения
компания станет ведущим
мировым производителем
печатного оборудования. 

Manugraph-DGM Inc
предложит полную номенк-
латуру продуктов объеди-
нившихся компаний через
представителей DGM в Се-
верной Америке и в других
странах, а также через мар-
кетинговую сеть Manugraph
в Индии и по всему миру.



ке, то надо отметить крайне
агрессивную политику Hei-
delberg, которая, насколько
мы видим, дала очень хоро-
шие результаты. Я считаю,
что интересным явлением
этого года был, выражаясь
спортивной терминологией,
спурт машин Komori. Ду-
маю, неплохо сработал и
HGS. Правда, результаты
первого полугодия могли бы
быть и лучше. 
ГАРТ: Но у вас теперь две ве-
дущих марки оборудова-
ния — MAN Roland и Ryobi.
Как будет построена работа?
Е. Б.: В Европе совместное
существование этих двух
брендов — довольно рас-
пространенное явление. В
малом и среднем форматах
нам удалось выстроить еди-
ную линейку оборудования.
Выглядит это примерно так:
Roland 200, Ryobi 786 и 75, а
дальше 500-й Roland. Полу-
чилось удобно и логично. 

В полном формате мы
возлагаем большие надеж-
ды на новую машину Ryobi
серии 920. Это оборудова-
ние несколько иного класса,
нежели MAN Roland 700 и,
тем более, MAN Roland 900.
Машина чуть меньшего фор-
мата и существенно дешев-
ле. Они между собой не кон-
курируют. И, как показывает
опыт, должно пройти 2–3 го-
да, чтобы рынок ее принял.
Пока мы работаем штучно. 
ГАРТ: Наверное, уже есть
предварительные результа-
ты этого года и какие-то пла-
ны на следующий?
Е. Б.: По Roland мы еще в
2005 г. вышли на уровень
70–80 секций в год. Треть из
них приходится на первый
формат. Эти цифры и это со-
отношение сохранятся и в
текущем году. Кстати, у
MAN Roland инфраструктура
по машинам полного фор-
мата лучше. Сейчас у нас
идет серьезная перестройка
служб сервиса и поддержки
заказчиков — для компании,
которая традиционно специ-
ализировалась на секторе
полуформатного оборудо-
вания, это довольно напря-
женная работа. 

ГАРТ: Евгений, раз в год вы-
ходит номер ГАРТ, посвя-
щенный офсетной печати.
Поделитесь своим видени-
ем этого рынка. 
Е. Б.: По моим наблюдени-
ям, в последние два года
происходят интересные из-
менения, связанные с фор-
матом машин. В период по-
сле кризиса 1998 г. был
всплеск продаж малофор-
матных моделей. Потом, с
2001 г. начался взрывной
рост сектора полуформатно-
го оборудования. В прошлом
году начался новый этап —
существенный рост продаж
машин полного формата. 

Компанией HGS за пери-
од 2003–2004 гг. было про-
дано всего 11 секций полно-
го формата, а за 2005 и
2006 гг. — уже 50 секций.
Можно реально сравнить,
насколько выросли продажи.
Статистика у производите-
лей ведется по заказанным
машинам, но, естественно,
машины заказываются под
конкретных клиентов. Как я
понимаю, подобные тенден-
ции характерны и для других
производителей. 
ГАРТ: Как вы думаете, с чем
связан рост?
Е. Б.: Есть целый ряд при-
чин, определяющих рост
сектора полноформатного
оборудования. Первое —
это изменение финансовых
условий приобретения, бла-
годаря которому у заказчи-
ков появились новые воз-
можности. Второе — зре-
лость производства. Типо-
графии уже в состоянии ра-

ботать с серьезной техни-
кой. Ведь хорошие машины
появились не год назад.
Просто не было ни соответ-
ствующих заказчиков, ни
квалифицированного пер-
сонала, ни умения. Сейчас
все это есть. Третья причина
в том, что типографии на-
учились работать с дорого-
стоящей техникой с точки
зрения экономики. Правда,
не все и не на сто процентов,
но прогресс налицо. 

Кроме того, Россия все-
таки стала занимать какое-
то место в международном
разделении труда, нала-
дились межрегиональные
связи…
ГАРТ: Это то, что касается
больших листовых машин. А
что произошло с другими
форматами? 
Е. Б.: Малый формат, на мой
взгляд, все-таки умирает. Та-
кие выводы делались уже на
drupa 2000, где было пред-
ставлено множество цифро-
вых копиров. Но это было
только начало. И если в
больших форматах приход
«цифры» пока неочевиден,
то в малых она уже все за-
воевала. 

Если говорить про полу-
форматные машины, то они
заняли то место, которое, в
принципе, и должны зани-
мать. Я бы сказал, что здесь
есть два ключевых подсег-
мента. В одном — дешевые
модели, 2–4 секции, в базо-
вой конфигурации. Это та-
кие «рабочие лошадки», ко-
торые вытягивают основной
объем рутинной работы. У
них весьма большой ресурс,
и здесь существует развитый
рынок подержанного обору-
дования, хотя преобладает
все-таки новое. Такие маши-
ны — самые популярные как
с финансовой точки зрения,
так и по показателю «цена-
производительность».

Второй подсегмент — по-
луформатные машины для
специальных задач, с рядом
дополнительных функций,
машины с переворотом
(перфектингом) и т. д. У нас
в стране про такую технику
говорят «заряженная» или

«навороченная». Мощные
универсалы, с помощью ко-
торых можно решать абсо-
лютно любые задачи — с
автоматизацией, быстро на-
страиваемые, работающие с
широким диапазоном мате-
риалов. У MAN Roland это
500-я серия. Этот подсег-
мент тоже очень быстро рас-
тет, в России любят работать
с универсалами. 

Кроме того, у нас, как и
ранее на Западе, начали иг-
рать возрастающую роль та-
кие факторы, как скорость
переналадки, быстрота и
удобство работы. Типогра-

фии стали использовать
полностью автоматические
процессы — автоматизиро-
ванные СТР, печатные ма-
шины, послепечать — чтобы
добиться максимальной
производительности труда. 
ГАРТ: Итак, мы выяснили,
чего хочет рынок. Теперь да-
вайте поговорим о соотно-
шении сил на нем.
Е. Б.: Я считаю, что начало
2006 г. определил послед-
ний «ПолиграфИнтер», на
котором были широко пред-
ставлены японские машины:
Ryobi, Komori, Mitsubishi и
др. Поэтому про традицион-
ное соперничество немец-
ких и японских производи-
телей можно сказать, что в
первом полугодии активнее
в целом были японцы, вто-
рое же восстановило при-
вычный баланс сил. 

Если говорить конкретно
о том, кто играл ведущие
роли в этом году на россий-
ском полиграфическом рын-
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идеи типа

«каждый год
удваиваем-
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ко в переход-

ные для рынка
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ГАРТ: А что можно сказать
про Ryobi?
Е. Б.: Если в случае с MAN
Roland счет традицион-
но ведется по секциям, то в
Ryobi — по машинам. За
2006 г. из новых машин
было продано шесть полу-
форматных, одна — полно-
форматная и стандартное
количество малоформат-
ных. Оборот по Ryobi был в
2006 г. в два раза больше,
чем в 2005 г. Был рост и по
неновым машинам. В следу-
ющие два года наша зада-
ча — на этом уровне и дер-
жаться. В полиграфическом
бизнесе идеи типа «каждый
год удваиваемся» — это
афера. Такое может быть
только в переходные для
рынка периоды.
ГАРТ: То есть Вы, как хозяин
компании, удовлетворены
результатами 2006 г.?
Е. Б.: Я — да. Из всех акцио-
неров я удовлетворен боль-
ше всех. (смеется)
ГАРТ: Евгений, мы не за-
трагивали тему рулонных
машин. Как дела на этом
рынке?
Е. Б.: Этот год оказался до-
вольно значительным с точ-
ки зрения закрепления MAN
Roland в сегменте газетных
машин Uniset. Можно от-
метить новую очередь в
«Советской Сибири», «Ти-
пографию Михайлова», ус-
тановки в Уфе, Владивосто-
ке и Минске. 

Интересно, что в 2006 г.
был совершенно оглуши-
тельный успех индийских
машин. Причина этого — за-
крытие Рыбинского завода. 

В журнальном секторе
определенная веха для Рос-
сии — появление первой
машины Lithoman. По коли-
честву установок и по доле
на мировом рынке эта
машина занимает среди
журнальных безусловное
первое место. Начало поло-
жено, и уже сейчас обсужда-
ются следующие проекты.

Появление журнальных
машин означает, что значи-
тельная доля качественной
цветной печати переходит в
Россию. Сначала были пер-

вые ласточки. В этом смысле
«Алмаз-Пресс» — проект,
опередивший время. Потом
появились «Пушкинская
Площадь», ППК… Этот про-
цесс будет продолжаться. 
ГАРТ: Чтобы вернулись все
оставшиеся, в полиграфии
должны измениться методы
финансирования.
Е. Б.: Не стоит ожидать, что
вся печать вернется в Рос-
сию. Полностью это не слу-
читься никогда. Но движе-
ние идет. Всегда говорили:
невозможно вернуть жур-
нальную печать в Россию,
пока не изменятся налого-
вые и таможенные условия.
Они пока не изменились, а
печать стала возвращаться.
Так что здесь, скорее, вопрос
психологии. Очень важно,
что в Россию пришли запад-
ные издательства, которые
стали делать не только глян-
цевые, но и огромное коли-
чество мягких цветных жур-
налов, требующих не такого
высокого качества печати и
бумаги. Этот рынок растет и
по числу изданий, и по тира-
жам. Кроме того, снова
начали появляться корпора-
тивные издания, которые ис-
чезли на некоторое время. 

Ну а на рынке коммерчес-
кой печати никакого спада
никогда и не было. Получа-
ется, что стагнация только в
книжном производстве, и
рост номенклатуры книг
приводит как раз к необхо-
димости автоматизации для
быстрого перехода с тиража
на тираж, но «книжники» —
самые консервативные типо-
графии. Упаковка — сектор
растущий, и если раньше она
росла в объеме, то сейчас —
в уровне сложности. За этим
следует индустрия оснастки
для высечки, ламинации,
фальцовки и склейки, тянет-
ся потребность в квалифи-
цированных сотрудниках,
образование. То есть, если
смотреть на количественные
показатели, отрасль стоит на
месте, но внутри происходят
изменения, и они создают
предпосылки для продвиже-
ния вперед. 

ОФСЕТНАЯ ПЕЧАТЬ



ГАРТ: Игорь, в прошлом го-
ду многие поставщики отме-
чали сокращение объемов
продаж печатных машин.
Как складывается ситуация
сейчас?
И. Е.: Мне кажется, что
оживление на российском
рынке было заметно уже в
конце прошлого и начале
этого года. Это давало нам
все основания прогнозиро-
вать рост продаж. Думаю, в
следующем году он станет
еще более заметным. Дело в

том, что есть некие объек-
тивные показатели: рост
рынка печатных машин сле-
дует за рынком печати с
задержкой 1–2 года. А в по-
следнее время многие веду-
щие типографии говорят о
круглогодичной высокой за-
грузке.
ГАРТ: А что с точки зрения
формата? Малоформатные
модели еще востребованы?
И. Е.: Да, и «Гейдельберг
СНГ» уделяет большое вни-
мание этому сектору, в ко-
тором у нас представлены
модели: Printmaster GTO 52,
PM 52 и Speedmaster SM 52.

В нашей компании созда-
на специальная группа по
работе с клиентами, для ко-
торых этот формат является
основным. Здесь, так же, как
в секторе «больших» ма-
шин, наблюдается тяготение
к полнокрасочной печати,
плюс пятая-шестая краски,
плюс водно-дисперсионный
лак.
ГАРТ: А что касается полу-
форматных машин?

И. Е.: Полуформатное обо-
рудование пока остается на-
иболее распространенным.
В этом формате большая
доля принадлежит реклам-
ному и журнальному рын-
кам. Конкуренция среди ти-
пографий в этих секторах
высокая, поэтому, как и во
всем мире, чтобы отличаться
от конкурентов, необходи-
мо предлагать нестандарт-
ные решения. К таковым,
например, относятся УФ-пе-
чать или печать на длинных
машинах с переворотом ли-
ста. Мы рекомендуем своим
клиентам модели Printmas-
ter PM 74 и Speedmaster се-
рий SM 74 и CD 74.
ГАРТ: Многие отмечают по-
вышение спроса на модели
полного формата. Как у вас?
И. Е.: Это общая тенденция
к промышленному типу про-
изводства, которая является
определяющей при выборе
полноформатного оборудо-
вания. В большинстве сег-
ментов рынка, в связи, в том
числе, и с ростом тиражей,
эти машины оказываются
востребованными, а их при-
менение —экономически
целесообразным. Напри-
мер, наша новая машина XL
105 повышает производи-
тельность до 20–30% и яв-
ляется для многих ориенти-
ром в этом формате. Одна-
ко модели Speedmaster 102
все еще остаются в произ-
водстве, как более доступ-
ное решение. Также, в связи
с началом производства ма-
шин VLF формата, для нас
приобретает интерес и этот
сектор рынка.
ГАРТ: Становятся все более
популярными машины
«сложных» конфигураций,
предназначенные для вы-
полнения нетривиальных
полиграфических задач. Что,
на Ваш взгляд, должно быть
определяющим при выборе
такого оборудования?
И. Е.: Сегодня УФ-печать и
специальные эффекты —
очень популярная тема. Од-
нако, чтобы эффективно
работать на этом рынке,
требуются значительные ин-
вестиции, причем не только
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в печатные машины, но и в
послепечатное оборудова-
ние, а также персонал, кото-
рый будет заниматься этой
технологией профессио-
нально. Таким образом,
можно сказать, что УФ-ма-
шина — это отдельная ти-
пография внутри типогра-
фии. Этот путь — не самый
простой, но многие, кто его
избрал, имеют большие
шансы добиться успеха.
ГАРТ: В объеме продаж
преобладает Москва, или
регионы тоже «подтягива-
ются»?
И. Е.: Регионы развиваются,
но Москва остается клю-
чевым рынком, особенно
для новых технологических
решений и больших фор-
матов. Можно сказать, что
региональные клиенты при-
езжают в Москву, чтобы
посмотреть что-то новое и
затем сделать подобное у
себя.
ГАРТ: В России активно раз-
вивается рынок неновых
машин. Насколько это ме-
шает продажам нового обо-
рудования?
И. Е.: Вне зависимости о то-
го, хотим мы этого или нет,
этот рынок есть и будет. Мы
поддерживаем его, предла-
гая качественные машины.
Интересно, что даже на
рынке ненового оборудова-
ния есть деление: существу-
ет особый спрос на машины
«после 2000 г.», то есть от-
носительно новые и в хоро-
шем состоянии.
ГАРТ: Каковы основные
тенденции развития рынка
оборудования в целом? Ва-
ши прогнозы на будущий
год?
И. Е.: Рынок будет разви-
ваться, новых интересных
машин будет больше. Для
«Гейдельберг СНГ» основ-
ными будут топовые моде-
ли CD 74 и XL 105. Все
возрастающее значение бу-
дут приобретать системы
контроля качества, work-
flow и управления произ-
водством, объединенные
под брендом Prinect.

Игорь 
ЕГОРОВ
«Гейдельберг СНГ»

Продукт-Менеджер



ИТОГИ И ПЕРСПЕКТИВЫ
Компания Koenig & Bauer об-
народовала отчет о резуль-
татах своей деятельности за
девять месяцев 2006 г. Обо-
рот после трех кварталов со-
ставляет более 1,2 млрд ев-
ро, что превышает показате-
ли по предыдущему году на
8,9 %. Портфель заказов на
листовые машины, составив-
ший 413,1 млн евро, гаран-
тирует заводу в Радебойле
загрузку до начала 2007 г. В
сегменте рулонного обору-
дования наблюдается рост
спроса на системы для
производства банкнот. В то
же время, отмечается неко-
торое снижение объема
заказов на машины для га-
зетной и акцидентной про-
дукции и оборудование для
глубокой печати. При этом
суммарный рост оборота в
данном сегменте составил
17,7%. Финансовый отчет
подтвердил прогнозы, сде-
ланные правлением в начале
года.

Что касается планов на
будущее, то в начале ноября
на форуме пользователей
УФ-технологии Koenig &
Bauer и Heidelberger Druck-
maschinen представили сов-
местную концепцию стан-
дартизации применения УФ
и гибридной технологии,
которая предусматривает

разработку, определение и
внедрение общепринятых
официальных стандартов с
помощью сертификации и
аккредитации УФ и гибрид-
ных красок, вспомогатель-
ных и производственных
средств, использующихся в
печатных машинах, а также
официальных форм и норм
печати для УФ и гибридных
красок.

На российском рынке,
где работает «КБА РУС», из
последних новостей можно
отметить установку КБА Ра-
пида 105 universal в типо-
графии «Бородино». Это
уже вторая Рапида 105, ус-
тановленная на предприя-
тии. Первая появилась на
производстве в 2004 г. Спе-
циалисты «Бородино» уве-
рены, что приобретение но-
вой единицы оборудования
позволит значительно со-
кратить сроки выполнения
заказов. Одна из особенно-
стей Рапида 105 заключает-
ся в том, что машина может
работать с широким спект-
ром материалов — вплоть
до микрогофрокартона и
пластика, что откроет до-
полнительные возможности
для дизайна изделий. 

Стратегия «КБА РУС»
предусматривает и актив-
ную работу с регионами. В
ноябре в Новосибирске
был организован семинар,
на котором присутствовали
представители крупных но-
восибирских типографий, а
также гости из других горо-
дов сибирского региона. В
числе прочих на семинаре
рассматривались лизинго-
вые схемы, предлагаемые
стратегическим партнером
КБА на немецком и россий-
ском рынке, компанией
«Дойче Лизинг Восток», а
также вопросы сервисной
поддержки. 



ГАРТ: Евгений Александрович, в про-
шлом году «ЯМ Интернешнл» стал од-
ним из лидеров продаж листовых пе-
чатных машин. А каковы предвари-
тельные итоги 2006 г.?
Е. М.: Произошло укрепление позиций
марки Komori на российском рынке.
Каждый следующий год должен ведь
быть лучше предыдущего. Причем ма-
шины полного формата продавались в
достаточно сложных конфигурациях. 

Komori по результатам 2006 г. зани-
мает на российском рынке второе мес-
то среди четырех крупнейших произво-
дителей печатных машин. Важно, что
осуществились два амбициозных про-
екта. Во-первых, введена в эксплуата-
цию уникальная, первая в Восточной
Европе, машина двусторонней печати
без переворота листа Lithrone 444 SP в
типографии «Печатный Двор» (СПб). Я
считаю, что  эта установка очень значи-
ма для полиграфического сообщества.
Уверен, она изменит планы перево-
оружения еще не одной типографии.
Во-вторых, проведены презентация и
последующий запуск в типографии
«Фабрика офсетной печати» первой в
России полуформатной машины ново-
го поколения Litrone S529. Установка
машины в музее Церетели заняла всего
три дня, и во время демонстрации за
десять минут были отпечатаны два пя-
тикрасочных тиража, в том числе, и с
использованием технологии Metal FX.
ГАРТ: Но конкуренция ощущалась?
Е. М.: Я полагаю, что остальные круп-
нейшие поставщики в этом году не
очень довольны собственными резуль-
татами продаж, и эта ситуация легко
просчитывалось год назад. Вообще, я
бы поделил сегодняшний рынок листо-
вых машин на «простые» и «сложные». 
ГАРТ: Но ведь не всем нужны «слож-
ные». А как у вас с продажами стан-
дартных моделей?
Е. М.: Все нормально. Просто посте-
пенно мы пришли к такой ситуации,
когда клиенты поняли, что качество и
надежность печатных машин Komori по
крайней мере соответствует трем не-
мецким конкурентам. А ЯМ обеспечи-
вает надежный сервис.

Кстати, до 2003 г. у нас покупали
только мало- и полуформатные маши-
ны. С 2004 г. начались продажи печат-
ных машин полного формата. В этом
процессе у нас несколько уступили по-
зиции в малом формате. Планируем в
ближайшее время обратить свое осо-
бое внимание на этот рынок. 

Но легкой жизни в ближайшие годы
у поставщиков оборудования не пред-
видится. Мы тоже ее не ждем и не
ищем. Думаю, что с каждым годом
требования к конфигурациям и осна-
щению листовых печатных машин бу-
дут расти. Красочность, опции в ли-
нию, автоматизация, использование
УФ-печати. Надо сказать, что еще два
года назад, около 80% листовых пе-
чатных машин полного формата
Komori сразу делались с подготовкой

под УФ-печать. А в России работаю-
щие листовые УФ-машины пока еще
можно пересчитать по пальцам двух
рук. Именно поэтому есть уверенность
в том, что у нас отличные перспективы.

Но основной рост будет идти за счет
продаж, извините, «навороченных»
листовых печатных машин для различ-
ных секторов рынка.
ГАРТ: Как обычно: упаковка, журналы,
книги... Вроде все?
Е. М.: Да. 
ГАРТ: А как быть поставщикам с про-
блемой новых и неновых машин?
Е. М.: Есть те клиенты, которые пред-
почитают сегодня покупать неновые
машины. Мы с удовольствием берем
на сервисное обслуживание приобре-
тенные в Европе листовые машины
Komori. Для нас это выгодно просто по-
тому, что клиенты потом приобретают
у нас новые машины. 

Разница от поколения к поколению
печатных машин — очень существен-
ная. Типографиям нужно просто вос-
пользоваться преимуществами новой
машины, обучить печатников и следить
за выполнением нормативов. Это обес-
печит существенный экономический
выигрыш с учетом многих факторов,

первый среди которых — сокращение
времени на переналадку и печать. При-
обретение современной печатной ма-
шины дает возможность увеличить при-
быль минимум на 15%!

Komori Lithrone 444 SP, которую мы
установили в СПб, имеет восемь кра-
сочных секций, а реально печатники
переналаживаются с тиража на тираж
за 15 мин, даже если требуется смена
красок. Хотя по нормативу типографии
могут заниматься этим в течение
30 мин. Реальная скорость печати бо-
лее 10 тыс. отт./час. Такие возможнос-
ти — главный резерв любого полигра-
фического предприятия. Сравните: в
типографиях, которые до сих пор рабо-
тают на старых машинах, реальное
время перехода на новый тираж со-
ставляет 2 часа. Средняя скорость пе-
чати — 3,5 тыс. оттисков в час... 
ГАРТ: Но, может быть, им быстрее и не
надо. Просто заказов больше нет?
Е. М.: Да есть заказы, есть. И в СПб, да
и на московском рынке все не так пло-
хо. И в будущем те типографии, кото-
рые смогут делать на печатной машине
полного формата регулярные тиражи в
2 тыс. оттисков и временем перехода с
тиража на тираж в 15 минут, окажутся
победителями в гонке. Они такие зака-
зы соберут, а всем остальным придется
тяжелее. 
ГАРТ: Прямо провидец...
Е. М.: Я просто уже очень давно в этом
бизнесе. Кстати, именно поэтому со-
гласился на должность генерального
директора «ЯМ Интернешнл». На мой
взгляд, это самая стабильная на сего-
дняшнем полиграфическом рынке
компания.
ГАРТ: Вы ведь сами — из Питера. Ска-
жите, Северо-Западный регион на
сегодня оказывается, видимо, страте-
гическим?
Е. М.: Я не могу сказать, что перспек-
тивы продаж оборудования в СПб се-
годня лучше, чем в другом регионе
России или в Москве, просто нужно ис-
пользовать преимущества, которые
предоставляет такая передовая и ком-
мерчески привлекательная марка пе-
чатных машин как Komori.

В частности, я жду прорыва на рын-
ке 16-страничных рулонных журналь-
ных машин, в производстве которых
Komori является мировым лидером. И
вот с этой точки зрения и Москва, и
Санкт-Петербург — очень перспектив-
ные рынки. Но, не скрою, мне будет
очень приятно, если первая такая ма-
шина будет установлена именно в СПб.
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Евгений 
Александрович
МАРКОВ
«ЯМ Интернешнл»

и. о. Генерального
директора

Komori по результа-
там 2006 г. занимает
на российском рынке
второе место среди

четырех крупнейших
производителей 
печатных машин





Реальный
рынок IV.
Химия
Известно, что без увлажне-
ния никакая офсетная поли-
графия невозможна. Ну, ис-
ключением является «су-
хой» офсет, но это что-то из
другой жизни. Нет, в России
есть десяток-два таких ма-
шин, но настоящий полигра-
фист пять раз подумает пе-
ред тем, как купить такую.
Ведь тост будет на Новый
Год поднимать не за что. Нет
увлажнения — нет тоста.

Объем российского рын-
ка «химии» до сих пор никто
не представлял. Мы пробо-
вали консультироваться с
одним из уважаемых немец-
ких ее производителей. Он
предложил считать ее как

процент от потребления оф-
сетных красок, как это вроде
бы и делается в Германии.
Получались странные циф-
ры, которые в нормальную
логику не вписывались. Ско-
рее всего, проблема в том,
что немцы все считают в
деньгах, а не в тоннах, что
логично. Но цены на химию
у нас включают дополни-
тельные расходы на достав-
ку и таможню, что составля-
ет десятки процентов и
делает «немецкие» коэф-
фициенты совершенно не-
работоспособными. 

Вот мы и воспользова-
лись тем, что в «Курсив» на
круглый стол приехали
представители крупнейших
поставщиков расходных ма-
териалов, и после разговора
об офсетных полотнах нео-
жиданно предложили им
обсудить еще и наш рынок
«химии». Ну, той химии, ко-

торая для офсетной печати.
Пока ноутбуки расчехлены,
почему бы не обсудить что-
нибудь еще.

Самое интересное, что
все согласились. «Химию»
логично поделили на две ос-
новных составляющих: кон-
центраты для увлажнения и
смывки.

Мы уже рассказывали о
том, что поставщики, в со-
ставе таких уважаемых ком-
паний, как Day International,
ITG, «Гейдельберг СНГ»,
«ОктоПринт», «Петр Вели-
кий», Printhouse, «Реалайн»
и «ЯМ Интернешнл» (в
алфавитном порядке), без
проблем предоставили свои
объемы поставок, отсутст-
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вовавшие на встрече игроки
потом также присоедини-
лись, поэтому получившие-
ся в результате оценки
должны быть очень близки-
ми к текущему состоянию
нашего рынка. 

ЧТО В РЕЗУЛЬТАТЕ?
Итак, если делать оценки
рынка за год путем умноже-
ния цифр за первое полуго-
дие на два, то объем продаж
концентратов увлажнения
для офсетной печати состав-
ляет 600 т в год. Объем про-
даж смывок существенно
больше — 1400 т. Если гово-
рить о деньгах, то рынки
приблизительно похожи и
их общий объем составляет
около 5 млн евро.

Есть такая мысль, что
немцы на самом деле пра-
вы. И должны быть некие
коэффициенты пересчета из
потребления «химии» в по-
требление краски, а квад-
ратных метров пластин в те
же метры офсетных поло-
тен. Правда, наши, россий-
ские, а не немецкие. Давай-
те проверим. Например, по
общему потреблению в де-
нежном эквиваленте типо-
графии покупают офсетные
пластины к офсетным по-
лотнам в соотношении 6/1.
Если в квадратных метрах,
то 100/1. Конечно, это не са-
мый лучший показатель с
учетом наличия или отсутст-
вия системы СТР. Но мы по-
пробуем в следующем но-
мере все проверить.

ПРОДАЕТСЯ
ФАЛЬЦЕВАЛЬНО-СКЛЕИВАЮЩАЯ

ЛИНИЯ ФСМ-01М 
с модулем предварительной

фальцовки, 
2001 г. выпуска, 

производство Россия
8 (4912) 21-4421, 8 (4912) 21-4419

Е-mail: info@priz-print.ru

ПОВЫШЕНИЕ ЦЕН 
Мировой рынок сырья, необходимого для производст-
ва печатных красок, в течение долгого времени харак-
теризуется не только непрерывно повышающимися це-
нами, но и растущей нехваткой сырьевых ресурсов.

Несмотря на приостановку роста или даже времен-
ное снижение цен на сырую нефть, затраты на произ-
водство печатных красок в целом увеличиваются.
Причина этого — значительное повышение цен на
энергоносители и сырье, а также затрат на логистику.

Компания Hubergroup вынуждена привести в соот-
ветствие цены на печатные краски, лаки и вспомога-
тельные вещества. Повышение цен на товары Huber-
group будет варьироваться от 6 до 10%. Новые цены
вступают в силу с 1 января 2007 г. 

Цены на химию
у нас включают
дополнитель-

ные расходы на
доставку из
Европы и та-

можню, что со-
ставляет десят-
ки процентов и
делает «немец-
кие» коэффи-
циенты совер-
шенно нерабо-
тоспособными






