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Анастасия 

ВОЛОХОВА

«Трафарет 
универсал»

Генеральный 
директор

Вспомните 2000 г.
Наша индустрия 
была существенно
более живой и… «не-
серьезной», что-ли

А. Романов (с. 3)

Наших клиентов, 
в первую очередь,
интересуют качество
и стабильность. 
И это не та сфера, 
где можно рисковать

А. Волохова (с. 5)

Цены на полиграфию
не могут не расти.
Есть аренда, есть 
растущие зарплаты.
Все нормальные кли-
енты это понимают

С. Пхылин (с. 6)
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МЕСТНЫЕ

ГАРТ: Сергей, мы наконец-то нашли
время пообщаться с соседями. Расска-
жите, что представляет собой ваша ти-
пография.
С. П.: Я пришел в «Астрею» около года
назад — как раз после того, как состо-
ялся переезд на новую территорию.
Тогда же в дополнение к четырехкра-
сочному Heidelberg Speedmaster 74 был
приобретен второй, пятикрасочный, с
секцией лакирования. 
ГАРТ: Неновый?
С. П.: Пятилетний. Машина нового по-
коления, в отличном состоянии, осна-
щена СР2000. 

Но на момент моего прихода за-
грузка была очень небольшой, и для ее
увеличения пришлось перестраивать
работу отдела продаж. Зато теперь все
нормально. На дворе конец января, а у
нас есть плановые заказы на четверо

(Продолжение на с. 6)

Сергей 

ПХЫЛИН

«Астрея пресс»

Генеральный 
директор

ГАРТ: Анастасия, скажите, а правда,
что трафаретная печать — очень при-
быльный бизнес?
А. В.: Ну, если сравнивать с офсетом,
то в этом утверждении есть доля прав-
ды, насколько я могу судить. Но мы-то
сами офсетной печатью не занимаем-
ся, поэтому сравнивать сложно. 
ГАРТ: Мощности по трафарету у вас
большие?
А. В.: Две автоматические стоп-цилин-
дровые линии и два полуавтомата.
Все — полного формата.
ГАРТ: Это сколько же должно быть за-
казов!
А. В.: Мы уже года полтора имеем
планы на месяц с круглосуточной за-
грузкой. Именно поэтому и приобрели
вторую автоматическую линию. Заказ-
чики — постоянные. То есть, я точно
знаю, что, условно говоря, 15-го числа

(Продолжение на с. 4)
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БУМАГА

СЕРИАЛ

Выходит уже девяностая серия этого
«сериала». Можно, конечно, повто-
риться насчет «если бы я знал восемь
лет назад, то никогда бы...» А можно
просто сказать, что смотреть его стано-
вится все скучнее и скучнее. Понятно,
что за восемь лет актеры постарели, го-
ды уже не те, здоровье. Но это ли глав-
ная причина?

Вспомните 2000 г. Наша индустрия
была существенно более живой и…
«несерьезной», что-ли. Последствия
кризиса были успешно преодолены,
и выжившие, уже закаленные в боях иг-
роки наконец-то могли позволить себе
отдохнуть. Прошла drupa, поставщики
выполнили планы по продаже оборудо-
вания. Росли и продажи расходных ма-
териалов, стоивших тогда почти в два
раза дороже. А типографии исправно
платили поставщикам. 

Что сегодня? От несерьезьезности
не осталось и следа. Смеются мало, у
всех по две трубы. Разговоры по тру-
бам одни и те же, что у поставщиков,
что у типографий. «А от этих деньги
пришли? Нет? А Вася перечислил? А
что же там на счету? А, понятно...»
Ритм полиграфической жизни стал су-
щественно более напряженным. 

Поставщики плачут и предлагают
спонсировать номер журнала про не-
платежи своих клиентов. А чего об
этом писать, все и так понятно. Типо-
графиям не платят заказчики, и это
причина задержек с выплатами постав-
щикам. Можно еще вспомнить и тех,
кто уже не заплатит совсем. Писать про
них? Тогда это точно получится номер,
«состоящий из некрологов». Так сказал
недавно один из интервьюируемых, а
потом попросил убрать эту фразу из
интервью — грустно, говорит, получа-
ется. А ведь и правда грустно. Причем
такая ситуация сложилась практически
во всех секторах нашего полиграфиче-
ского бизнеса, какой ни возьми.

Схема продвижения товаров у нас
отработана. При желании уже через
пару дней после отгрузки тиража хозя-
ин типографии может зайти в ближай-
ший книжный магазин и купить за

деньги отпечатанную им книгу. Но
деньги от издательства за печать книги
типография получит еще не скоро. Ри-
тейл, розница, реализация... Что-то все
на одну букву.

На задержки платежей накладыва-
ются еще и неизученные пока макро-
колебания, дополнительно влияющие
и на заказчиков, и, соответственно, на
всю нашу индустрию. Что говорить, да-
же некоторые наши рекламодатели,
которые еще недавно совершенно ис-
правно платили деньги, теперь иногда
просят повременить.

Типографиям можно, конечно,
дождаться кризиса, который многие
обещают. Подготовиться к нему во
всеоружии — и пережить, используя
приобретенные десять лет назад навы-
ки. А году в 2010-м все, видимо, опять
станет хорошо. Временно. Просто по-
сле нового кризиса разорится сущест-
венно больше типографий, чем после
прошлого. В 1998 г. помогло то, что на
его начало пришелся пик развития на-
шего полиграфического рынка, чего не
скажешь о начале 2008-го.

А вдруг кризиса не будет? Будет, бу-
дет, рано или поздно. Смотрите в сле-
дующих сериях. Где, кстати, форекс?
Надо провериться.  ;-)

Андрей Романов,

главный редактор

P. S. А про бумагу, которой, теоретиче-
ски, должен быть посвящен этот но-
мер, Ю. Захаржевский все сказал. До-
бавить нечего.
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приедет на лакировку 250 тыс. листов
из такой-то типографии.
ГАРТ: Производство работает кругло-
суточно?
А. В.: Печать — да. Причем на данный
момент на автоматах выполняется
очень много работ по выборочному ла-
кированию. Берем заказы на любые ла-
ки: с текстурами, глиттерами, запахом.
Все, что можно придумать. 

Много печатаем и красками. Это
наш рынок, и на нем мы чувствуем себя
очень уверенно. 
ГАРТ: А кто заказчики?
А. В.: В основном, типографии с боль-
шими мощностями. Тиражи — несколь-
ко сотен тысяч листов. Делаем выброч-
ное лакирование обложек или, чаще,
вкладок. Также среди заказчиков есть
производители упаковки и открыток. 

Нам в этом плане, можно сказать,
повезло. Фактически, даже не прихо-
дится нигде рекламироваться. Хотя,
безусловно, нам интересны и новые
клиенты со сложными дизайнерскими
заказами. Будем рады их видеть. 
ГАРТ: Интересно, а сколько в Москве
производств, подобных вашему? 
А. В.: Сравнимых по масштабу — еще
два. Некоторые очень крупные заказ-
чики делят свои тиражи между нашими
типографиями. Но, насколько мне из-
вестно, у нас самые большие мощно-
сти. Кроме того, только мы беремся за
срочные тиражи. Кстати, именно так
у нас чаще всего появляются постоян-
ные клиенты. Новый заказчик звонит
и говорит: «Нужно срочно сделать
200 тыс. листов. Мне сказали, что вы
сможете». И мы — делаем.
ГАРТ: Но не все же тиражи такие
большие? 
А. В.: Да, мы делаем самые разные ра-
боты, и в зависимости от их объема и
сложности используется автоматы или
полуавтоматы. В свое время приобре-
ли и высечку, чтобы оказывать допол-
нительные услуги. 
ГАРТ: Анастасия, а с чего все начина-
лось?
А. В.: С приобретения автоматической
линии, три года назад.
ГАРТ: Прямо сразу с автомата? 
А. В.: Да. Тогда это был совместный
проект с одной из ведущих московских
типографий. Но достаточно скоро стало
понятно, что загрузить нашу линию од-
на, даже достаточно большая москов-
ская типография не сможет. Стали ис-
кать заказы, чтобы дозагрузить ее. По-
том стали самостоятельной компанией. 

ГАРТ: Ну и как, быстро освоили обору-
дование? 
А. В.: Честно? Мы почти полгода рабо-
тали в экспериментальном режиме.
Печатали коммерческие тиражи и про-
бовали разные варианты. В те годы
(смеется) найти хорошего специалиста
по печати было практически невоз-
можно. Приходилось идти методом
проб и ошибок, тренироваться на ос-
татках тиражей. 

Опять же, если честно, мы смогли
«расслабиться» и сказать, что умеем
использовать все виды лаков, которые
есть на московском рынке, и понима-
ем, как их применять на каждом кон-
кретном материале, только год назад.
Экспериментировать, конечно, про-
должаем, но это уже касается в боль-
шей мере печати красками по различ-
ным материалам. 

Трафарет в этом плане — очень спе-
цифическая область. Часто наша рабо-
та является заключительным этапом
производства: тираж уже отпечатан
офсетом, и если мы допустим ошибку,
то потеряем и тираж, и деньги. Поэто-
му работаем только на высококачест-
венных материалах. Клиентов, в пер-
вую очередь, интересуют качество и
стабильность, и мы не можем их под-
вести. Это не та область, где надо рис-
ковать. 
ГАРТ: Анастасия, мы заметили, что у
вас тут образовался целый «полигра-
фический город». Такое соседство не
мешает?
А. В.: Наоборот, оно иногда удобно.
Например, если кому-то из наших кли-
ентов требуется, кроме трафарета, еще

и офсетная печать, мы можем размес-
тить его заказ в одной из соседних ти-
пографий. 
ГАРТ: Такая концентрация полиграфи-
ческих компаний на одной улице —это
прямо какое-то аномальное явление.
А. В.: Почему бы и нет, ведь место хо-
рошее — расположение удобное, не
тесно. 
ГАРТ: Какую площадь вы арендуете?
А. В.: 1200 м2.
ГАРТ: А число сотрудников?
А. В.: 34 человека.
ГАРТ: Почти 40 м2 на одного? Действи-
тельно не тесно. ;)
А. В.: Да я бы не сказала, что у нас есть
лишние площади… Кроме печати еще
участок допечатной подготовки. При
таких тиражах и склад нужен большой.
Ведь 500 тыс. листов — это не одна па-
лета. Их нужно где-то размещать.
ГАРТ: Ну, раз все так хорошо, тогда
провокационный вопрос: не боитесь,
что завтра хозяин какой-нибудь типо-
графии прочитает это интервью, купит
пару таких же линий, сманит у вас пару
сотрудников, предложит цены ниже и
станет прямым конкурентом?
А. В.: Теоретически, это возможно. Но
есть еще такие вещи, как отлаженная
технология и стабильность качества
продукции. Многое решает и допечат-
ная подготовка. Кто-то, конечно, может
попробовать, но прямо так легко не по-
лучится. Кстати, наши заказчики — это,
в основном, типографии. Они все видят
и понимают, но пока что-то никто не
поставил себе такое оборудование.
ГАРТ: Некоторые упаковщики и откры-
точники имеют приличные мощности
по трафарету. А для одной коммерчес-
кой типографии, как Вы сами сказали,
мощности автоматической линии из-
быточны. Вот они и обходятся менее
производительными машинками. 
А. В.: Мне кажется, что они просто
предпочитают не связываться. Ведь
трафарет отличается от офсета, требу-
ются достаточно большие инвестиции.
По сути — это создание нового направ-
ления. На это надо решиться, а зачем,
если можно позвонить в «Трафарет
универсал», и мы все сделаем?
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ИНТЕРВЬЮ

Анастасия ВОЛОХОВА 

(Продолжение. Начало на с. 1)

Приезжают 
договариваться 

типографии с очень
большими 
объемами! 
Я понимаю, 

что под такие тиражи
можно спокойно

приобретать 
собственное обору-
дование и говорю 
им об этом откры-

тым текстом. 
Но они не хотят



Приезжают договариваться типо-
графии с очень большими объемами! Я
понимаю, что под такие тиражи можно
спокойно приобретать собственное
оборудование и говорю им об этом от-
крытым текстом. Но они не хотят. Гово-
рят: «Но вы же нам сможете сделать
столько? Тогда мы лучше купим еще
одну печатную машину, послепечатку
или еще что-нибудь».
ГАРТ: Но есть и те, кто просто не рас-
сматривает трафарет как бизнес. Име-
ют, скажем, полуавтомат, который
большинство потребностей закрывает.
А. В.: Есть и такие. Некоторые приоб-
ретают китайские линии и, я слышала,
даже довольны. Но производитель-
ность и качество там совершенно дру-
гие. С тем, что делают наши машины,
сравнивать нельзя. У нас линии реаль-
но работают на скорости 3 тыс. листов в
час. На максимальной 4,5 тыс. — тоже
могут, но зачем перегружать хорошее
оборудование? Мне очень нравятся
наши машины, жаль, что вы не назове-
те их производителя.
ГАРТ: У нас такая политика. Те, кому
это интересно, легко найдут всю ин-
формацию в интернете. Интересно, а
на полуавтомате какая производитель-
ность достижима?

А. В.: 570 листов в час. Наши печатни-
ки умеют максимально использовать
возможности этих машин.
ГАРТ: А чего-нибудь еще хотелось бы в
плане развития производства? Или на
этом можно остановиться?
А. В.: Я была в Германии в типогра-
фии совершенно другого уровня. Там
25 таких линий, как у нас. Все сплошь
автоматизировано: палеты, стеллажи,
компьютеры. Заходишь в цех, и пора-
жает чистота и аккуратность производ-
ства. Хорошо, если бы в России было
так же. Во всяком случае, мы стремим-
ся к этому. 

Если же задумываться о далеко иду-
щих планах, то, в теории, логично было
бы создать производство полного цик-
ла. Начиная от дизайна, и заканчивая
готовой продукцией. 

Что касается ближайших перспек-
тив, то не так давно мы открыли для се-
бя новый вид использования полуавто-
матов — изготовление деколей для
керамических и стеклянных изделий.
Сейчас начинаем развивать это на-
правление, и в скором времени будем
готовы рассказать о нем подробнее. 

ПОЛИГРАФИЧЕСКИЙ ГОРОД

Как это часто бывает, мы, много
разъезжая по Москве и за ее пре-
делами, незаслуженно обходили
вниманием соседей. Вот, нако-
нец-то заглянули и к ним. Оказы-
вается, на Электрозаводской ули-
це, где находится издательство
«Курсив», за достаточно короткое
время образовался уже целый
«полиграфический город» — так
велика здесь концентрация ком-
паний, имеющих отношение к на-
шей отрасли.

Еще немного, и можно высту-
пать с предложением о переиме-
новании местности в «Последний
островок полиграфии в Москве». 
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суток вперед, причем уже на
обе печатные машины. Я
считаю, что это совсем не-
плохо.
ГАРТ: А как новое место?
Ведь на этой территории
размещается сразу несколь-
ко полиграфических пред-
приятий. Можно сказать,
целый полиграфический го-
род. Такое соседство не ме-
шает?
С. П.: Да нет. Скорее, на-
оборот. Заказчикам удобно,
когда рядом с нашей есть,
например, трафаретная ти-
пография. А с учетом того,
как сложно сейчас в Москве
найти место под типогра-
фию, полиграфистов, раз-
местивших свои производ-
ства здесь, можно понять.

Я тоже в свое время смо-
трел разные помещения.
Был, например, вариант на
ЗИЛе. Вроде бы, рядом с
метро, но там еще минут
двадцать идти по террито-
рии. Причем неизвестно,
что за фундамент у зданий,
какие коммуникации и
сколько этажей вниз под
ним. Никаких планов нет.
Серьезно! А МЭЛЗ — это
симпатичная миниатюрная
копия ЗИЛа. Недалеко от
Электрозаводской, да и до
Преображенки близко.
ГАРТ: Аренда обходится не-
дорого?
С. П.: По московским мер-
кам, наверное, недорого. У
нас здесь договор до 2010 г.
Но каждый год арендная
плата, видимо, будет расти
в пределах 10%. Нас это ус-
траивает. Насколько я по-
нимаю, строительство в
Москве идет уже не такими
высокими темпами, и есть
надежда, что этот уголок
два-три года трогать не бу-
дут. Тогда нам повезло. Если
удастся после окончания ны-
нешнего срока аренды про-
длить его еще на два-три го-
да, то будет возможность
поднакопить денег и купить
помещение в собствен-
ность, чтобы решить эту
проблему.

Посмотрим. Сегодня
сложно загадывать. Пере-
оборудовать наши площади
в офисные будет стоить
больших денег. Дешевле все
снести и построить заново.
Никому, кроме нас, такие
помещения не нужны. А нам
они прекрасно подходят. 
ГАРТ: Площади у вас доста-
точно большие?
С. П.: Да, 2 тыс. м2. И для та-
кой типографии, как наша,

арендная плата — это суще-
ственные затраты. Мы ведь
сразу брали площади с рас-
четом на расширение произ-
водства.
ГАРТ: Немосковский вари-
ант размещения не рассмат-
ривали?
С. П.: Нет. Если все из Моск-
вы уедут, то кто здесь оста-
нется? Где мы там найдем
сотрудников? Как они будут
ездить на работу и с работы?
ГАРТ: А сколько сейчас со-
трудников?
С. П.: Больше восьмидеся-
ти. И скоро их число, види-
мо, вырастет до ста, потому
что мы планируем добавить
высечку, хорошую шестито-
чечную фальцесклейку, ма-
шину для приклейки треев. 

Ну, а главное — собира-
емся приобретать еще одну
четырехкрасочную печатную
машину, причем обязатель-

но с секцией лакирования.
Без нее сегодня не обойтись.
Когда появляются срочные
заказы, особенно на мато-
вой бумаге, менеджер обя-
зательно считает цену с ла-
ком. Просто чтобы иметь
уверенность в том, что ниче-
го не отмарает при отделке.
Если клиент ни в какую не
соглашается, мы чаще всего
отказываемся от заказа.
Пусть кто-нибудь другой по-
мучается.
ГАРТ: Загрузку еще на одну
машину найдете?
С. П.: Найдем. И работать
станет намного спокойнее. С
двумя машинами всегда
есть определенный риск.
ГАРТ: Берете «четверку», а
пятикрасочных работ много
печатаете?
С. П.: Да, достаточно. Сего-
дня заказчики все чаще поз-
воляют себе печатать более
дорогие работы: золото, се-
ребро, различные смесевые
краски. Бывает, приносят и
шестикрасочные заказы,
приходится делать их на
«четверке» в два прогона. 
ГАРТ: Было время, когда ти-
пографии жаловались, что
есть проблемы со смесевы-
ми красками.
С. П.: У нас проблем нет, мы
постоянные клиенты «Окто-
Принт». Удобно, что они да-
ют выкраски, и сроки нас
вполне устраивают.
ГАРТ: Судя по планируемо-
му послепечатному обору-
дованию, вы предполагаете
делать много упаковок для
дисков?
С. П.: Мы будем заниматься
различной упаковкой тира-
жами 200–300 тыс. коробок.
И хотя оборудование ждем
только через два месяца, с
потенциальными клиентами
разговариваем уже сейчас.
Сформировали некий пул.
Ну, а диски — это проект уч-
редителя типографии —
компании, которая является
одним из крупнейших игро-
ков на рынке их производст-
ва и распространения. 

Я не вижу серьезных кон-
курентов, которые будут су-
щественно отличаться от нас
по набору оборудования.
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ИНТЕРВЬЮ

Сергей ПХЫЛИН 

(Продолжение. Начало на с. 1)
Рынок этот растет, и мы, при
наличии такого партнера,
можем спокойно стать за-
метным игроком.
ГАРТ: А вот на Западе этот
сектор сокращается.
С. П.: Правильно, но у нас
это перспективы не года и
не двух. Наверное, будет
переход на флэшки или
другие носители, но им все
равно будет нужна упаков-
ка. А нормальных фальце-
вально-склеивающих линий
в Москве не так уж и много.
Так что сложная упаковка —
хороший рынок. 
ГАРТ: А пока вы занима-
етесь «обычной» продук-
цией?
С. П.: Основной поток —
различные рекламно-ком-
мерческие заказы. Кроме
того, мы печатаем, но не так
много, ежемесячные журна-
лы тиражом 3–5 тыс. экз. В
основном с шитьем скреп-
кой, но есть и журналы с
бесшвейным скреплением,
которое приходится заказы-
вать на стороне. 

Я уже сказал коммерчес-
ком директору: покажите
мне два месяца с опреде-
ленным объемом заказов
на бесшвейку, и мы купим
себе такую линию. Нено-
вую, конечно, но в нор-
мальном состоянии. Но по-
ка у менеджеров не полу-
чилось.
ГАРТ: А календари тоже де-
лаете?
С. П.: Нет, мы практически
не занимаемся ими. Под

Сегодня заказ-
чики все чаще

позволяют себе
печатать более
дорогие рабо-

ты: золото, 
серебро, раз-

личные смесе-
вые краски.

Шестикрасоч-
ные заказы
приходится 

делать
на «четверке»
в два прогона



Новый Год я даже запретил
брать заказы на квартальни-
ки. Есть типографии, кото-
рые специализируются на
календарях и имеют авто-
матизированное оборудо-
вание. Пусть они ими и за-
нимаются.
ГАРТ: А как с допечатной
подготовкой?
С. П.: У нас уже три года ра-
ботает фиолетовая фотопо-
лимерная система СТР. Мы
довольны, ничего менять не
собираемся.
ГАРТ: Сергей, давайте пого-
ворим об актуальной теме
ценообразования. Какой
должна быть политика ти-
пографии в этом вопросе,
учитывая высокую конку-
ренцию?
С. П.: Я знаю типографии,
которые сегодня простаива-
ют и пытаются откровенно
демпинговать. Но это не
метод. Можно, конечно,
взять в плохое время не-
сколько заказов с условной
рентабельностью меньше
50%. Но нельзя, чтобы это
становилось регулярной
практикой.

Мы работаем по нор-
мальным ценам. Есть агент-
ства, которые сами могут
просчитать стоимость мате-
риалов на заказ. И они со-
глашаются со стоимостью
услуг, заложенных в наши
цены. И по печати, и по по-
слепечатным работам.
ГАРТ: Но цены не повыша-
ются?
С. П.: Цены на полиграфию
не могут не расти. Есть
аренда, есть постоянно рас-
тущие зарплаты. Все нор-
мальные клиенты это пони-
мают. Заработные платы
выросли за полгода в сред-
нем на 20%. А цены в мага-
зинах — еще больше. Найти
сегодня на работу москви-
чей уже практически не-
возможно. Местные кадры,
видимо, все разобраны. Ра-
ботают люди из области, из
других городов, которые
снимают квартиры. Они же
должны за них расплачи-
ваться! И приходится пла-
тить, если хочешь иметь
нормальный коллектив. Но

люди держатся за хорошее
место, и есть уверенность в
том, что они меня не подве-
дут. Не сбегут под Новый
Год к тем, кто платит боль-
ше или наличными.

У нас есть крупные по-
стоянные заказчики, с кото-
рыми в январе оговарива-
ются цены на год. И, чтобы
не начинать летом их пере-
сматривать, мы сразу закла-
дываем немного большую
стоимость услуг. Клиентов
это устраивает. 
ГАРТ: И много таких, посто-
янных?
С. П.: Достаточно, они
обеспечивают не менее тре-
ти заказов. 
ГАРТ: Это агентства?
С. П.: Да, прямых заказчи-
ков у нас не больше 20%.
Остальные — агентства.
Меня такое соотношение
устраивает. 
ГАРТ: 80% агентств — не
очень много?
С. П.: Нет, нормально. Я
знаю типографии, которые
вообще не работают с пря-
мыми заказчиками. 

Посмотришь иногда на
большое РА — там только
менеджеров более 30, а у
нас всего восемь. Чтобы ак-
тивно работать с прямыми
клиентами, нужно держать
еще и штат дизайнеров —
не верстальщиков, а тех,
кто способен придумывать
идеи. Зачем взваливать на
себя дополнительные рас-
ходы? Есть масса других ве-
щей, в которые можно вло-
жить деньги. 

Мы работаем с разными
агентствами. И с крупными,
и с небольшими. Бывает,
конечно, что кто-то уходит
от нас или мы сами расста-
емся с кем-то, но приходят
новые клиенты.
ГАРТ: Это нормальный про-
цесс, но если уйдет крупный
или даже основной за-
казчик?
С. П.: Почему он должен
уйти? Мы умеем работать с
постоянными заказчиками,
они это знают и ценят. 



В 2007 г. среди полиграфистов вдруг
появились совершенно удивительные
настроения: еще немного, дескать, и
государство наконец-то осознает не-
правильность сложившегося положе-
ния и снизит пошлины на мелованную
бумагу. А вот главный редактор ГАРТ
уже давно написал, что ничего «они»
отменять не будут. Как в воду смотрел. 

В самом деле, с чего бы? Государст-
во вовсе не озабочено интересами по-
лиграфистов, вместо этого оно заявля-
ет, что надо организовать производст-
во меловки внутри страны. И тогда все
наши проблемы решатся, как по мано-
вению волшебной палочки. А полигра-
фисты, дескать, ничего не понимают в
глобальной экономике, они озабочены
только своей прибылью, а не стратеги-
ческими интересами всей страны. Пе-
чально все это. Потому что — ерунда.

ЦЕЛЕСООБРАЗНОСТЬ

Правительство говорит и пишет, что
озабочено притоком иностранных ин-
вестиций и переработкой леса внутри
страны. Но нельзя же так буквально
понимать все, что говорится и пишется.
Приводятся какие-то доводы. Но чисто
экономического характера. Дескать,
высокие цены на меловку привлекут
инвесторов, они быстренько построят
бумагоделательную машину… Хотя
полиграфистам и продавцам бумаги
давно известно, что мощность такой
машины перекроет всю потребность
страны в бумаге. А куда девать лиш-
нюю? Продавать? Так в Европе бумаж-
ники сами сокращают мощности. А с
Азией нам конкурировать и вовсе не
под силу. 

Но это еще не все «тонкости». Ведь
есть очень много разновидностей ме-
ловки: рулонная легкомелованная,
листовая — глянцевая и матовая, каж-
дый вид со своим диапазоном толщин и
пухлостей… Можно ли их все произво-
дить на одной машине? Вряд ли. Если
машина будет все время перестраи-
ваться, рентабельности от нее не жди.
Следовательно, понадобится несколь-
ко машин, которые завалят страну гора-
ми мелованной бумаги. Конечно, хоро-

шо было бы. Для полиграфистов. Но в
реальности желающих осчастливить
нас не находится. Потому что иностран-
ные инвесторы не так наивны, чтобы со-
рить деньгами. Только наши олигархи
могут запросто заявить, что все их иму-
щество — достояние республики. И это
тоже не следует понимать буквально.

УСЛОВИЯ 

ДЛЯ ИНВЕСТИЦИЙ

Что, собственно, думают по этому во-
просу пресловутые потенциальные ин-
весторы? Вот отрывок из интервью с

Рауно Ниемела, вице-президентом
«ЮПМ-Кюммене» по продажам и
маркетингу («Курсив» №3/2007, «Бу-
мага — это уже сообщение»).

— Может, легче производить бума-
гу здесь?

— Россия является важным постав-
щиком леса… 

(Заметьте, какое политкорректное
начало. Но продолжение — еще более
дипломатичное.) …Представьте себе:
какие должны быть в стране дороги,
если каждые три минуты круглосуточно
и круглогодично идет грузовик с сырь-
ем на бумагоделательные заводы? А в
России это вечная проблема, нужны ог-
ромные деньги для их ремонта. И это
должна быть забота самой страны, ко-
торая хочет привлечь иностранных ин-
весторов. (Обратите внимание, с какой
деликатностью финн сразу же перешел
ко второй нашей национальной про-
блеме, не упомянув прямо первую!)
Плюс, что касается выпуска мело-
ванных бумаг, в России надо сначала
построить фабрику по обогащению ка-
олина, предварительно разработав
месторождение. А это тоже требует ог-
ромных инвестиций. 

Вот вам мнение реального потенци-
ального (прошу прощения за неуклю-
жий каламбур) инвестора, который ви-
дит актуальные проблемы бумажной
отрасли, а не в бумажках копается. Вот,

казалось бы, реальная цель для при-
ложения усилий государства: строй до-
роги, укрепляй инфраструктуру… Но
государственным мужам недосуг раз-
бирать все эти мелочи. Они парят,
словно орлы, над нашей суетой, проле-
тая по дорогам (по своим дорогам!) на
своих лимузинах со спецсигналами. И
при этом всерьез полагают, что их бух-
галтерские выкладки полностью опи-
сывают все многообразие жизни и,
более того — способны управлять им.
К сожалению для нас, вывод из всего
этого один: пора уже перестать питать
иллюзии относительно того, что госчи-
новники осознают свою ошибку. 

Раньше от наших политиков была
хотя бы та польза, что в период выбо-
ров у полиграфистов увеличивалось
количество работы. Теперь же нет и
этого. Компания выборов в Госдуму от-
нюдь не сопровождалась изобилием
печатной агитации. 

МНОГОУВАЖАЕМЫЙ 

ШКАФ

Между тем, пока кипят напрасные
страсти вокруг старой доброй бумаги,
потихоньку набирает силу такой экзо-
тический продукт, как e-paper. Разуме-
ется, сейчас полиграфисты называют
ЭТО просто игрушкой. Так же, как
раньше производители офсетных ма-
шин свысока смотрели на первые роб-
кие шаги «цифровой» печати. 

Правда, пока эти устройства стоят
еще довольно дорого. Но не дороже,
чем хороший книжный шкаф. А уж по
цене содержимого имеют явное пре-
имущество. Придет время — и устрой-
ства для чтения подешевеют. А вот
«бумажная бумага» только дорожает.
Подумайте, насколько дешевле и удоб-
нее иметь целую библиотеку в тысячи
томов в ящике стола, чем копить дома
центнеры книг?

Разумеется, мы должны быть опти-
мистами: еще остаются книжки-игруш-
ки. А также сканворды, судоку и т.п.: их
решают в поездах, а держать на коле-
нях большой экран, сидя в электричке,
так неудобно!
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КОЛОНКА ЗАХАРЖЕВСКОГО

Юрий 

ЗАХАРЖЕВСКИЙ

К сожалению 
для нас, вывод 

из всего этого один:
пора уже перестать

питать иллюзии 
относительно того,
что госчиновники

осознают свою
ошибку

Нет комментариев





«Профессионализм» сегодня — такое
же модное словечко, как, например,
ребрендинг. Приходит даже спам про
профессиональный клининг (это, види-
мо, такая качественная уборка, а не
«просто шваброй повозить»). То есть,
надо понимать, профессиональная ус-
луга — это значит серьезно, с гарантией
и за большие деньги. Ну, и профессио-
нальный рынок — соответственно, тот,
где этих денег крутится больше. Во вся-
ком случае, многие думают именно так. 

Какую компанию-производителя
оборудования сегодня ни возьми — все
рвутся работать на профессиональном
рынке. Каждая из них под этим понима-
ет что-то свое и, когда получаешь оче-
редной спам про универсальные газо-
нокосилки по базе регистрации на по-
лиграфической выставке, бывает смеш-
но. Сделал тут один активный игрок
офисного рынка новую цветную маши-
ну в двух вариантах: ХХХХ и ХХХХ PRO.
Последняя, по мнению производителя,
ориентирована на полиграфический

рынок. На конкретный вопрос, чем они
отличаются, представитель компании
ответил: «Как же, эта — PRO, а та —
нет». Хорошо, конечно, когда рынок, на
котором ты работаешь, кто-то считает
профессиональным. Но это, скорее,
красивые слова.

Если все упростить, то есть сектор
B2C — то, что предназначено для ко-
нечного покупателя и продается в ма-
газинах, ларьках и на рынках. И есть
В2В — продукция, предназначенная
для компаний. У этого сектора сущест-
вует горизонтальная часть — офисная
техника, канцтовары и прочее необхо-
димое в любом офисе барахло, кото-
рое, кстати, часто пересекается с това-
рами B2C. Но есть и вертикальные
«всплески», соответствующие специа-
лизированным оборудованию и ма-
териалам, предназначенным, в свою
очередь, для производства товаров и
оказания услуг в промышленных мас-
штабах и на коммерческой основе. Их
часто и называют профессиональными.

Когда возможности производителей
в сегменте В2С исчерпаны и горизон-
тальный бизнес на B2B рынке тоже все,
что мог, отдал, требуется что-то «вер-
тикальное». Поисками такого верти-
кального направления развития в раз-
ное время задавались все крупнейшие
игроки принтерно-копировального и
опто-электронного рынков: Canon,
FujiFilm, HP, Kodak, Konica-Minolta,
Xerox и многие другие. И почему-то
пришли к мнению, что это полиграфия.
Объявив ее стратегическим рынком,
все они начали разрабатыватьмарке-
тинговые планы. Excel, маркетинговые
исследования, активные продажи... не
получается. То, что работает с рынком,
не годится для входа в элитарный клуб. 

Кстати, читатели часто задают во-
прос, почему мы обходим стороной не-
однократно возникавшие слухи о том,
что НР покупает Kodak. Что можно ска-
зать... То места нет, то слухи явно недо-
стоверные. Хотя близкие к первоис-
точникам издания еще пару лет назад
утверждали, что «Kodak, возможно, от-
крыт для инвесторов» (BusinessWeek,
cентябрь 2005). 

Мы, конечно, сидим далеко от Wall
Street и можем делать предположения,
только основываясь на простой логике.
И логика подсказывает, что пока эта
сделка не состоится. Правда, нельзя за-
бывать о том, что в условиях разраста-
ющегося кризиса возможны любые, да-
же самые нелогичные пути развития
событий. Особенно в борьбе за ключе-
вые рынки. Ну, это все перспективы, а
пока просто поговорим о Kodak.
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Элитарный
клуб

ГЛАВА ПЕРВАЯ
Pro и не Pro

B2C и B2B —  от англ. business-to-customer
и business-to-business (букв.: бизнес для
клиента и бизнес для бизнеса).

(Из лексикона маркетологов)

Есть такие места, куда
пускают не всех. Где-то
надо денег дать, где-
то нужны рекоменда-
ции хороших людей.
Но есть такие места,
куда даже при нали-
чии и того, и другого
пускают с неохотой.
Полиграфический ры-
нок — место именно
такое. Новому постав-
щику надо примель-
каться, с людьми по-
знакомиться, а дальше
видно будет… 



Деятельность компании Kodak, с тех
самых пор, как в 1878 г. Джордж Ис-
тман придумал и организовал произ-
водство фотопластин для сухой фо-
тографии, неразрывно связана с этим
направлением. Консьюмерные продук-
ты — фотопленки, бумаги и химия, фо-

токамеры. Все самого высокого качест-
ва, по сравнительно высоким, но сов-
сем не заоблачным ценам. 

На рынке B2B Kodak все это время
предлагал специальные материалы для
профессиональных фотографов, обо-
рудование и материалы для проявле-

ния пленки и печати фотографий.
Очень важным вертикальным рынком
еще в конце 20-х стала «Фабрика
грез». Подавляющая доля голливуд-
ских фильмов снималась и до сих пор
снимается на пленках компании
Kodak — обладателя девяти статуэток

РЫНОК

ГЛАВА ВТОРАЯ
Бренд

РЕПУТАЦИЯ — создавшееся общее мнение 
о качестве, достоинствах и недостатках кого-
либо, чего-либо.

(БЭС)

ОЦЕНКА РАСПРЕДЕЛЕНИЯ ОБОРОТА

КОМПАНИИ KODAK ПО ПОДРАЗДЕЛЕНИЯМ В 2007 г.

(Общий объем продаж 10 млрд долл.)

CDG

Consumer Digital Imaging
Group

FPEG

Film, Photofinishing and
Entertainment Group

GCG

Graphic Communication
Group

«Полиграфическая»
доля в объеме продаж
GCG
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ПО МАТЕРИАЛАМ ОТЧЕТА КОМПАНИИ KODAK ЗА ТРЕТИЙ КВАРТАЛ 2007 Г.



«Оскар» (последний при-
сужден уже в 2008 г.) 

Не говоря больше лиш-
них слов, можно просто от-
метить, что Kodak уже более
100 лет является «номером
один» во всем, что касается
аналоговой фотографии,
компанией, входившей еще
не так давно в первую десят-
ку мировых брендов.

Все эти годы Kodak вел
активные научные исследо-
вания и в других областях.
Причем в самых разных. И
портфель патентов, принад-
лежащих этой компании,
оценивается как один из са-
мых больших, тем самым
определяя хорошие пер-
спективы Kodak на высоко-
технологичных и развиваю-
щихся рынках. 

Можно долго рассказы-
вать о направлениях бизне-
са, которыми занималась
компания, но на сегодняш-
ний день они либо закрыты,
либо проданы. В составе ос-
талось всего три подразде-
ления: FPEG, CDG и GCG. 

СЕРЕБРО

Первое (FPEG) — самое про-
блемное. Теперь (с конца
2007 г.) оно объединяет
производство и продажи
всех серебросодержащих
традиционных материалов:
любительские и профессио-
нальные фотопленки, фото-
бумаги, фототехнические
пленки для различных при-
менений, а также киноплен-
ки. Сложности понятны: при
достаточно высокой норме
прибыли, потребление вы-
шеперечисленных материа-
лов существенно сокраща-
ется (от 14 до 20% за 9 мес.
2007 г.) Производства исто-
рически размещаются в
США и Европе, растут затра-
ты, сокращается и при-
быль... Хотя в последние два
года пленки оставались ос-
новным источником дохода
компании. Можно предста-
вить, насколько важным бы-
ло это направление лет
10–15 назад.

Возможно, включение
в FPEG еще и кинопленки

поможет повысить его ин-
вестиционную привлека-
тельность, ведь этот биз-
нес продолжает оставаться
достаточно стабильным и
приносящим прибыль. В
Голливуде, видимо, тоже
консерваторы еще те, даже
более консервативные, чем
в полиграфии. Тем не менее,
все понимают, что кинобиз-
нес для Kodak может вне-
запно закончиться. Совсем. 

Кстати, может быть, вы-
деление всех «нецифровых»
направлений в одно (FPEG)
есть подготовка, на всякий
случай, к продаже двух дру-
гих подразделений Kodak,
ставших теперь цифровыми. 

ЛЮБИТЕЛЬСКАЯ 

ЦИФРА

Второе подразделение —
CDG. Оно занимается циф-
ровым рынком B2C. Основ-
ные продукты — любитель-
ские цифровые камеры и
фотопринтеры. По данным
за последние несколько лет,
CDG приносило компании
ощутимые убытки (за 9 мес.
2007 г. — 168 млн долл.)
Связано это, возможно, с
непоследовательностью ру-
ководства Kodak, которое
сначала приняло решение о
прекращении производства
цифровых камер и принте-
ров, а потом возобновило
работы. Первое решение
принималось, когда стало
ясно, что конкурировать на
этом рынке компания уже
не может — маржа очень
низкая. Производство доро-
гое, а основную долю себес-
тоимости цифровых камер
составляют объектив и мат-
рица, которые Kodak вынуж-
ден был покупать. 

Но потом был найден но-
вый тайваньский партнер,
который (вероятно) предло-
жил лучшие условия по про-
изводству камер. Много сил
было потрачено на оптими-
зацию производства (а в
нем задействовано несколь-
ко партнеров). Kodak вло-
жил существенные средства
в исследовательские рабо-
ты, в результате чего было
создано новое поколение

РЫНОК

CMOS-сенсоров. Теперь
планы у компании на этом
рынке грандиозные — от-
воевать потерянное в
2006 г. третье место среди
производителей камер.
Кстати, сенсоры оказались
настолько удачными, что
Kodak подписал контракт с
Motorola, и теперь ими
комплектуются мобильные
телефоны.

Аналогичным образом
развивалась и ситуация на
рынке струйных принтеров.
Были разработаны печатные
головки с использовани-
ем MEMS-технологий. В
результате Kodak смог
предложить рынку новое
поколение принтеров с су-
щественно меньшей, чем у
конкурентов, стоимостью
владения. Конечно, выво-
дить на рынок новые про-
дукты совсем не просто, но
наличие развитой сети сбы-
та и бренд Kodak должны
помочь. По крайней мере,
руководство компании
весьма оптимистично смот-
рит на перспективы CDG.

Kodak вложил
существенные
средства в ис-
следования, 
в результате 

чего было со-
здано новое
поколение

CMOS-сенсо-
ров. Они ока-

зались настоль-
ко удачными,

что Kodak под-
писал контракт

с Motorola, 
и теперь ими

комплектуются
мобильные 
телефоны
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НАУКА НА СЛУЖБЕ

Наверное, никто не будет спорить с тем, что полигра-
фия сегодня — ничто без цифровых технологий. Источ-
ником цифрового прогресса для нашей отрасли стало в
конце 60-х существенно более молодое телевидение.
За время его развития с начала прошлого века ученые
наработали достаточно, чтобы обеспечить к концу 50-х
все необходимое для трансляции и приема цветных те-
лепрограмм. А в полиграфии все это время процветал
высокий набор и ручные допечатные процессы. 

В определенный момент в США появился государ-
ственный заказ на систему допечатной подготовки для
Government Printing Office (Правительственного агент-
ства печати. Интересно, почему в России нет такой
структуры? Там она отвечает за всю «государствен-
ную» печатную продукцию. И сама печатает, и разме-
щает заказы в обычных типографиях). Очень уважае-
мая в полиграфических кругах организация. 

Поставили задачу, выделили финансирование — и
телевизионщики из СВС вместе со специалистами из
Linotype с ней справились. А к концу 60-х появились
уже коммерческие версии фотонаборных автоматов с
использованием электронно-лучевых трубок и цифро-
вых шрифтов. Но фотонабор мог помочь только с текс-
товой частью. Проблемы с растрированием изображе-
ний были отдельной темой. Здесь уже телевизионных
наработок оказалось недостаточно, потребовались но-
вые и, что интересно, оказалось, что достаточно много к
середине 60-х уже было придумано и запатентовано. К
процессу подключились исследовательские центры не-
которых перечисленных выше крупнейших игроков, и
вопрос к концу 70-х с точки зрения теории был решен.
А в 80-х настольные издательские системы с нормаль-
ными фотовыводными устройствами предлагали мно-
гие поставщики.

Появиться-то они появились, но приживались не-
просто. И нужны такие устройства в те времена были
не всем. Но потом многих «прижало», в первую оче-
редь, газетчиков. Издательства и типографии стали по-
степенно приобретать эти самые системы. Так в поли-
графии и внедряются новые технологии. Неспешно. 

Правда, если на широкое внедрение фотовыводных
устройств в России ушло, скажем, 15 лет, то системы
СТР завоевали рынок уже существенно быстрее, лет за
пять всего. Вопрос, сколько займет широкое распрост-
ранение цифры именно в традиционных типографиях?
Ведь при наличии СТР и многокрасочной малоформат-
ной офсетной машины больше особо ничего и не нуж-
но. То есть, конфликт офсет-цифра переходит в новую
стадию, когда требования к цифре очень существенно
возрастают.



ПОЛИГРАФИЯ

Третье подразделение Kodak GCG —
наше, полиграфическое. Судя по отче-
там, оно самое стабильное. Есть рост
продаж, есть прибыль, хотя и помень-
ше, чем у FPEG, но еще не вечер, ведь
реальная работа Kodak на полиграфи-
ческом рынке началась только с сере-
дины 2005 г. Надо сказать, что сумма,
заплаченная за вход в «элитарный
клуб» была немалой, ведь речь идет о
выкупе доли Sun Chemical в Kodak Poly-
chrome Graphics (KPG) и приобретении
компании Creo. KPG был крупнейшим
мировым производителем офсетных
пластин, а Creo — крупнейшим произ-
водителем систем СТР. В борьбе за по-
лиграфический рынок сделать более
удачный выбор было, видимо, невоз-
можно. Объединение KPG и Creo под
крышей GCG было произведено доста-

точно быстро, даже на российском
рынке изменения начали происходить
уже в 2005 г.  

За два с половиной года Kodak упро-
чил свои позиции лидера. С объемом
продаж более 3 млрд долл. по итогам
2007 г. он стал одним из крупнейших
поставщиков оборудования и материа-
лов на полиграфическом рынке. Такой
оборот сравним разве что с результата-
ми Heidelberg и Sun Chemical. 

На самом деле в 2007 г. весь обо-
рот CDG приблизится, видимо, к
4 млрд долл. Мы, говоря о полиграфи-
ческом рынке, не учитываем продажи
входящих в состав этого подразделе-
ния цифровых печатных машин Nex-
Press, а также различных систем струй-
ной печати. На данном этапе, именно с
точки зрения вертикального рынка, это
пока инвестиции производителя в бу-
дущее. Да, даже наши типографии
постепенно начинают всерьез рассмат-
ривать перспективы покупки NexPress.
Теперь, видимо, будут присматривать-
ся и к ЦПМ поменьше — под маркой
Kodak. Да, «полиграфическая» струй-
ная печать обещает стать темой бли-
жайших четырех лет, но все это пока в
будущем времени. 

Близится drupa, которая во многом оп-
ределит направления развития поли-
графии на ближайшие несколько лет. В
этой связи становятся интересны
некоторые слухи. Например, о том, что
полиграфии уже достаточно традици-
онных печатных машин и цифровых
технологий в виде систем СТР. Все,
этот рынок заканчивается и теперь ти-
пографиям потребуется только циф-
ровая печать. Правильно, чтобы полу-
чить пропуск в элитарный клуб, можно
просто аргументированно напугать ад-
министрацию. Мол, горит уже, пора...
Но что-то такие заявления кажутся
преждевременными с нашей точки
зрения. А уж для российского рынка —
подавно.

Так что больше шансов у тех, кто ис-
пользует честные методы входа в клуб.
Можно, например, завести полезные
связи. Ведущие игроки так и делают.
Сложившиеся или складывающиеся на
сегодняшний день альянсы таковы:
Canon-Kodak, Fuji-Xerox и Xerox-Heidel-
berg. 

Кого-то забыли… А, не хватает ком-
пьютерного гиганта — НР! Его приход
на полиграфический рынок можно да-
тировать 2002 г., когда была приобре-
тена компания Indigo. И вот он пока ни
с кем в коалицию не вступил. Именно
поэтому некоторые аналитики рассма-
тривают НР как потенциального поку-
пателя Kodak. Для компании такого
масштаба приобретение стало бы до-
стойным бриллиантом в короне. Вто-
рым после Compaq. 

Но это — тема отдельного заседа-
ния членов элитарного клуба. О ней, а
также других вопросах, касающихся
перспектив 2008 г., читайте в следую-
щих номерах. 
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ГЛАВА ТРЕТЬЯ
Безупречные манеры

ЭТИКЕТ — установленный порядок
поведения где-либо.

(БЭС)

ПОРТРЕТ НА ФОНЕ 

ПЕЧАТНОЙ МАШИНЫ

Если говорить о цифровой печати
в полиграфии, то здесь компания
Xerox, объявившая рынок ком-
мерческой печати приоритетным
для себя еще в конце 90-х, всех
cущественно опередила. Кстати,
в 2002 г. даже рассматривался
вариант приобретения Xerox до-
ли в святая-святых этого рынка —
компании Heidelberg. Как только
такая кощунственная мысль мог-
ла прийти в голову американ-
ским маркетологам?

На самом деле, мысль пра-
вильная. Чтобы начать что-то
продавать, проще всего найти
уже существующие каналы и вос-
пользоваться ими. Ведь иначе
придется долго объяснять про-
фессиональным полиграфистам,
что компания производит не
только копировальные аппара-
ты... Вот если бы пришел Heidel-
berg, то все было бы существенно
проще. Должно было быть. Но с
NexPress (тогда еще у Heidelberg)
так не получилось. Консерватизм
полиграфистов, отсутствие млад-
ших моделей, кризис — причин
было достаточно.

Даже Xerox за семь лет актив-
ной работы на этом рынке уда-
лось не все. Можно сказать, что
эта компания своей настойчивос-
тью добилась права быть членом
нашего «элитарного клуба», но
традиционные типографии в
большинстве своем не стремятся
приобретать оборудование для
цифровой печати. Возможно, это
и послужило одной из причин со-
здания некого альянса между
Xerox и Heidelberg. 

Так что, увидев на drupa, на
стенде Xerox, руководителя ком-
пании — Энн Малкахи, позирую-
щую около Speedmaster, не удив-
ляйтесь. Прошли те времена,
когда ей нравилось фотографи-
роваться на фоне Adast ;-)

Сумма, заплаченная
за вход в «элитарный
клуб» была немалой:

речь идет о выкупе
доли Sun Chemical 

в KPG и приобрете-
нии компании Creo
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