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ГАРТ: Светлана Васильевна, наш номер
посвящен завершившейся выставке
«ПолиграфИнтер». Как Вам понрави-
лась выставка в этом году?
С.И.: Я была на ней только в первый
день и очень недолго. Правда, была
еще и во время монтажа. Это самый
подходящий момент увидеть обору-
дование в его «механическом» состоя-
нии. Именно во время этих посещений
мне удалось решить ряд технических
вопросов с зарубежными специалис-
тами. Повезло — все нужные люди
сразу нашлись. У нас есть две ру-
лонные машины Rockwell Tribune. Мы
сами лет пять назад сделали третий
ударный фальц для книжного форма-
та, но все-таки оставалось ощущение,
что надо купить фирменный, который,
возможно, лучше. С выставки удалось
утащить немецкого специалиста и при-
везти к нам. Показали ему это устрой-
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ГАРТ: Кирилл, в прошлом номере ГАРТа
опубликовано интервью с А. Высотки-
ной, генеральным директором фирмы
«Регент», в котором она дает оценку
тенденциям на российском рынке бума-
ги. Какова Ваша точка зрения?
К.У.: Я, безусловно, согласен с Анаста-
сией в том, что «резких изменений на
бумажном рынке не произойдет».
Ведь на самом рынке полиграфи-
ческих услуг никакой революции не
происходит. Объем импорта бумаги
растет как в обычные годы, хотя, воз-
можно, более быстрыми темпами раз-
виваются секторы упаковки и этикет-
ки. Несмотря на то, что Drupa-2000
продемонстрировала торжество циф-
ровых технологий, российский рынок
пока его не чувствует, но когда эта тен-
денция станет определяющей и в Рос-
сии, можно ожидать серьезных пере-
мен на бумажном рынке.

(Продолжение на с. 12)
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В августовском номере я обещал чита-
телям, что мы увидим на выставке
«ПолиграфИнтер-2000» то, как скла-
дывается ситуация на рынке печатных
машин в России. Можно или нельзя
делать оценки объемов продаж и до-
лей рынка по представленным на
стендах поставщиков экспонатам —
вопрос спорный. На мой взгляд, для
рынка серьезных листовых печатных
машин такая оценка вполне уместна,
хотя делать выводы об экономичес-
ком положении поставщика таким
способом конечно нельзя.

Что же мы увидели? Подавляющее
преимущество фирмы Heidelberg и
над немецкими, и над японскими про-
изводителями машин. И в прошлые
годы представленный на стенде круп-
нейшего немецкого производителя
комплект оборудования был самым
лучшим на выставке, но в этом году
даже сборный стенд из оборудования
конкурентов проиграл бы стенду Hei-
delberg. Я считаю, что такая ситуация
сложилась впервые. Особенно замет-
ным было преимущество Heidelberg
по отношению к его главному конку-
ренту на мировом рынке — фирме
MAN Roland.

Всего на стендах конкурентов было
представлено три многокрасочных пе-

чатных машины в среднем и большом
форматах. Две из трех не конкуриру-
ют с оборудованием Heidelberg. В пер-
вую очередь — KBA Rapida 130 фор-
мата 90×130 см — это ниша, для кото-
рой Heidelberg не имеет своих реше-
ний. Не имеет аналогов и новый
Roland 204. Машина очень интересная
и именно для российского рынка,
прежде всего благодаря сравнительно
невысокой цене. 

Только третья, представленная на
стенде YAM International машина
Komori Lithrone 528+C, имеет прямо-
го конкурента в модельном ряду Hei-
delberg — это Speedmaster 74-5+LX,
который также демонстрировался на
выставке.

В том же августовском номере я го-
ворил и о соперничестве между Hei-
delberg и Komori на рынках разных
стран. Так вот, по моему мнению, про-
дав машину в типографию «Новости»,
фирма YAM в этом году продвинула
Komori в России на несколько шагов
вперед. 

Андрей Романов,
главный редактор

P. S. По информации организаторов,
всего на «ПолиграфИнтер-2000» по-
бывало 37100 посетителей — на 4600
больше по сравнению с 1999 г. На мой
взгляд, правда, посетителей было не
больше, хотя найти место для стоянки
автомобиля было все так же трудно. 

Общая площадь павильонов, за-
действованных в проведении выстав-
ки, составляла 22 тыс. м2. Ниже приве-
дены площади десяти самых больших
стендов.
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ство, и он сказал, что оно не хуже фир-
менного.

Больше всего, конечно, я хотела
увидеть нашу новую печатную машину.
Кроме того, в конце года к нам прихо-
дит новое полноформатное фотовы-
водное устройство. Были некоторые
вопросы по нему, которые также уда-
лось быстро решить с поставщиком.
Вот вкратце чем для меня стал нынеш-
ний «ПолиграфИнтер».
ГАРТ: У кого Вы купили фотовывод? 
С.И.: Надо сказать, что мы много лет
работаем на технике Crosfield — те-
перь это FujiFilm. У нас есть приобре-
тенный еще при основной закупке
MagnaScan 646. Мы его достаточно
давно «открыли», в смысле купили
компьютерный интерфейс. Не так дав-
но приобрели барабанный сканер Fuji-
Film Celsis 6250 и очень им довольны. C
фотовыводным устройством после
долгого изучения характеристик при-
шли в конце концов к выбору между
двумя — FujiFilm и Heidelberg и выбра-
ли Heidelberg PrimeSetter 102. Лично
мне очень нравится Luxel — устройство
производства FujiFilm, но я не пытаюсь
вмешиваться. Выбор должны делать
специалисты, которым на этом обору-
довании работать. И они его сделали.
ГАРТ: У Вас же вся типография осна-
щена Heidelberg’ом!
С.И.: Да, мы самая большая в России и
Восточной Европе типография с печат-
ными машинами этой фирмы. У нас 22
секции Speedmaster полного формата:
четыре четырехкрасочных и три двух-
красочных. Несмотря на то, что закуп-
лены они были в 1989–90 гг., комплек-
тация машин и сегодня позволяет
работать очень качественно и эффек-
тивно, но мы планируем, конечно, мо-
дернизировать некоторые машины до
современного уровня. 

Я по образованию полиграфист-ме-
ханик, начинала работать на Калинин-
ском (теперь Тверском) полиграфком-
бинате. Одиннадцать лет назад пришла
в «Новости». Speedmaster тогда и стал

моей любимой машиной. Честно гово-
ря, до сих пор, когда я захожу в цех, где
стоят все эти машины, у меня возника-
ет чувство гордости.
ГАРТ: Странно, что Вы не стали демон-
страционной площадкой фирмы Hei-
delberg в России. Ведь и репутация ти-
пографии самая высокая, и набор обо-
рудования единственный в своем роде.
С.И.: Не скрою, я считаюсь очень труд-
ным клиентом среди, например, по-
ставщиков расходных материалов,
правда, и покупаю я намного больше
материалов, чем средняя типография. 

Я не могу сказать, что у меня вооб-
ще не сложились отношения с Heidel-
berg, но мы поначалу испытывали мно-
гочисленные проблемы при попытке
заказать запчасти через российское
представительство. Мне кажется, что
типография «Новости» числилась у них
рядовым клиентом — наравне с типо-
графией, у которой две маленькие ма-
шинки. Только после моей встречи с
В. Бабаевым нас, видимо, перевели в
другую категорию, и с тех пор проблем
я не припомню. 
ГАРТ: Мало кто будет спорить с тем, что
на протяжении последних лет пяти Ва-
ша типография одна из самых лучших в
Москве по производству высококачест-
венной полноформатной продукции.
Она достаточно открытая, с очень ра-
зумными ценами и со стабильным каче-
ством не только печати, но и — что бы-
вает очень важно — послепечатной об-
работки. И вот Вы купили новую полу-
форматную машину. Почему?
С.И.: По поводу формата — это эконо-
мический выбор. Мы настоящая книж-
но-журнальная типография, но и в
нашем секторе тиражи падают, все
больше и больше приходит заказов,
которые на большом формате печатать
неразумно, но мы вынуждены их печа-
тать. Чтобы выбрать формат новой
машины, мы вплотную занялись эконо-
мическими подсчетами по нашим кон-
кретным «маленьким» заказам. В каче-
стве одного из вариантов рассматрива-

лась многокрасочная машина формата
GTO. После проведения экономичес-
кого анализа стало ясно, что надо брать
именно полуформатную машину. Для
того, чтобы исключить технологичес-
кие задержки при производстве про-
дукции, требовалась сушка, ну а при
наличии сушки логично и присутствие
секции лакирования. То есть выбор оп-
ределялся нашими реальными потреб-
ностями — я не собираюсь делать
обобщений. Для другой типографии
все может быть совсем по-другому.
ГАРТ: Если с форматом у Вас была, ви-
димо, полная уверенность, то неужели
Вы не колебались, принимая решение
купить Komori, а не Heidelberg?
С.И.: Когда мы оказались перед выбо-
ром между двумя производителями,
все мои специалисты буквально в один
голос твердили: как же можно думать о
чем-нибудь другом, кроме Heidelberg.
Конечно, я колебалась. Почему я вы-
брала Komori? Мы не богатая частная
типография, нам необходимо было все
рассчитать, продемонстрировать акци-
онерам окупаемость проекта… Вооб-
ще, принимать серьезное решение
нельзя без альтернативы, поэтому мы
сразу начали разговаривать с двумя
фирмами: Heidelberg и YAM Interna-
tional. А после того, как мы побывали в
Новосибирске, посмотрели на реально
работающую Komori, внимательно изу-
чили ее, поговорили с владельцами, я
поняла, что Lithrone — это очень серь-
езная машина, не менее серьезная, чем
Speedmaster. Я по-своему даже влюби-
лась в нее и решила купить. 

Несмотря на то, что очень люблю
машины Heidelberg, я против монопо-
лии на рынке. Должна быть альтерна-
тива, и в России, я считаю, альтернати-
вой станут именно машины Komori.
Кстати, мне хочется, чтобы наши рос-
сийские полиграфисты увидели Komori,
поэтому я всех приглашаю в гости. 
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ЛУЧШЕЕ ПОСЛЕПЕЧАТНОЕ ОБОРУДОВАНИЕ
«Хрустальный Марзан»: высекальная машина JR-105
фирмы IBERICA AG, представленная компанией Heidelberg.
Диплом: фальцевально-склеивающая линия Moll Van-
tage 102, представленная компанией «Вариант».

ЛУЧШЕЕ ВСПОМОГАТЕЛЬНОЕ 
И ИЗМЕРИТЕЛЬНОЕ ОБОРУДОВАНИЕ
«Хрустальный Марзан»: устройство переворота и разду-
ва стопы SWH 125 RLA фирмы Busch, представленное
компанией «Вариант».
Диплом: бобинорезальная машина BOHEMIA Z3540 C,
представленная компанией Soma spol.s r.o.

ЛУЧШЕЕ ОБОРУДОВАНИЕ 
ДЛЯ СПЕЦИАЛЬНЫХ ВИДОВ ПЕЧАТИ
«Хрустальный Марзан»: модуль ротационной трафарет-
ной печати для работы «в линию» серии RSI компании
Stork, представленный компанией «Вариант».
Диплом: четырехкрасочный станок тампонной печати
MKM-80 компании Morlock, представленный компанией
«Тампомеханика» .

ЛУЧШЕЕ ФЛЕКСОГРАФСКОЕ ОБОРУДОВАНИЕ
«Хрустальный Марзан»: узкорулонная машина флексо-
графской печати 1800L фирмы Propheteer Int, представ-
ленная компанией «Анимар Графипресс».
Диплом: узкорулонная машина флексографской печати
Mark Andy 2200-17”, представленная компанией «Ва-
риант».

ЛУЧШАЯ ДЕМОНСТРАЦИЯ
ВОЗМОЖНОСТЕЙ ТЕХНОЛОГИИ
«Хрустальный Марзан»: запечатывание различных мате-
риалов на одной печатной машине Aquaflex, представлен-
ное компанией «Нисса».
Диплом: декорирование неплоских поверхностей мето-
дом «холодной» декалькомании, представленное компа-
нией «Эзапринт».

ПРИЗ ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ПРЕССЫ
«Хрустальный Марзан»: листовая офсетная печатная
машина Ryobi 525HX Type-5L, представленная компанией
PrintHouse.
Диплом: рулонная печатная машина ПОГ2-84-231, пред-
ставленная компанией «КПЦ Полиграфмаш».
Диплом: цифровая печатная машина Now!Press фирмы
Xerox, представленная компанией «Терем».

Впервые за
трехлетнюю ис-
торию был вру-
чен главный
приз — «Боль-
шой Марзан».
А. Серов: 
«Мы поставили
в Россию уже 15
таких машин»

Самое боль-
шое количество
«Марзанов»
было вручено
компании 
«Вариант».
Л. Милюкова
получает
очередную
награду  

Номинация
«Приз профес-
сиональной
прессы» в этом
году появилась
впервые.
В. Таранко
получает
первый
«Хрустальный
Марзан» в этой
номинации

Кто получил 
Большой Марзан?
ЛУЧШЕЕ ПОЛИГРАФИЧЕСКОЕ ОБОРУДОВАНИЕ
В ЦЕЛОМ
«Хрустальный Марзан»: листовая офсетная печатная
машина Speedmaster CD 102-6+LX, представленная ком-
панией Heidelberg.

НОВАЯ ТЕХНОЛОГИЯ В РОССИИ
«Хрустальный Марзан»: комплекс оборудования фир-
мы ELCEDE для автоматического изготовления вырубных
штампов, представленный компанией «Итрако».
Диплом: пакет программ получения цветопробных отпе-
чатков и управления устройствами печати Black Magic
фирмы FujiFilm, представленный компанией YAM Interna-
tional.

НОВАЯ ТОРГОВАЯ МАРКА В РОССИИ
«Хрустальный Марзан»: узкорулонная планетарная ма-
шина высокой печати PW-260R-6 фирмы Labelmen, пред-
ставленная компанией «Аквалон».
Диплом: узкорулонная машина флексографской печати
Allied Gear 313, представленная компанией «Апостроф».

ЛУЧШЕЕ ДОПЕЧАТНОЕ ОБОРУДОВАНИЕ
«Хрустальный Марзан»: фотовыводное устройство Luxel
F-9000 фирмы FujiFilm, представленное компанией YAM
International.
Диплом: сканер DuoScan HiD фирмы Agfa, представлен-
ный компанией MAS Elektronik AG.

ЛУЧШЕЕ ПЕЧАТНОЕ ОБОРУДОВАНИЕ
«Хрустальный Марзан»: листовая офсетная печатная
машина Rapida-130, представленная компанией KBA.
Диплом: листовая офсетная печатная машина Rol-
and 204E фирмы MAN Roland, представленная группой
компаний ХГС.

Семь больших
машин Speed-
master. Три ру-
лонные маши-
ны. Персонал
440 человек.
Производствен-
ные площади
более 9 тыс. м2

Новое 
приобретение —
Komori 
Lithrone 528+C.
Идет монтаж



YAM INTERNATIONAL

Третий по размеру стенд на этой выставке был оформлен
в японском стиле известным художником Б. Красновым.
Фирма YAM International представляет на российском рынке
таких крупных японских производителей, как FujiFilm и
Komori. В этом году экспозиция была очень четко структури-
рована, и значительная часть стенда была отведена под рас-
ходные материалы. 

çàëëÄ

В отличие от двух других стендов в павильоне 4А, стенд этой
фирмы был буквально заполнен различным оборудованием,
включая допечатное от Scitex, цифровое от Indigo, офсетные
печатные машины Hamada, комплексы для флексографской
и шелкотрафаретной печати, а также послепечатное и отде-
лочное оборудование.
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ПОЛИГРАФИНТЕР-2000
HEIDELBERG

В этом году экспозиция в павильоне №3 была самой инте-
ресной на выставке не только по представленному оборудо-
ванию. Самыми интересными были организация стенда и
расстановка машин. Если в прошлые годы стенд представлял
собой «укрепленные позиции», по периметру которых ходи-
ли посетители, то в этот раз он был организован в соответст-
вии с девизом «В фокусе — клиент!» И хотя зачастую экспо-
наты оказывались задвинутыми в угол или заслоняли друг
друга, широкие проходы давали возможность посетителям
свободно перемещаться по стенду. Всего Heidelberg демон-
стрировал более 45 единиц оборудования, организованного
в пять решений для различных типов полиграфических
предприятий.

Speedmaster SM CD
102-6+LX — шестикра-
сочная полноформат-
ная офсетная машина
с секцией лакирова-
ния. Этот экспонат
получил «Большой
Хрустальный Mарзан»
в номинации «Лучшее
полиграфическое обо-
рудование». Фирма
Heidelberg утверждает,
что эта модель пользу-
ется большой популяр-
ностью, и в России ус-
тановлено уже 15 таких
машин

Пятикрасочная
полноформатная
машина с секцией
лакирования Speed-
master SM102-5+L
демонстрировалась
в составе решения
«Индустриальная
печать». Здесь же были
показаны полуформат-
ный пятикрасочный
SM 74-5+LX и четырех-
красочный SM 52-4
формата A3+

Так теперь выглядит
легендарная GTO. Об-
новленная машина
была впервые пред-
ставлена на Drupa-
2000. На «Полиграф-
Интер-2000» фирма
Heidelberg объявила
о программе продаж
российским типогра-
фиям одно- и двухкра-
сочных GTO в лизинг

Двухкрасочная
офсетная машина
PrintMaster 74-2
пришла на смену очень
популярной в России
машине S-Offset

Подразделение
«Гейдельберг Дигиталь
СНГ» также представи-
ло на выставке много
оборудования. Одной
из главных новинок
стала черно-белая
ЦПМ DigiMaster 9110

Кроме всевозможных
печатных машин, на
стенде Heidelberg было
показано много допе-
чатного оборудования,
в частности, CtP-
устройство TopSetter,
основанное на техно-
логиях фирмы Screen

Одной из главных
новинок явилась циф-
ровая печатная маши-
на MAN Roland Dico-
PRESS. MAN Roland
предполагает, что за
ближайшие два года
оборот его подразделе-
ния цифровой печати
во всем мире достигнет
100 млн евро и будет
затем ежегодно удваи-
ваться

Screen Tanto продол-
жает серию имевших
большой успех в России
фотовыводных
устройств этой япон-
ской фирмы. Приме-
нение экспонирующей
матрицы светодиодов
и  внешнего барабана
обеспечивает этим
ФНА высокую точность
и производительность

Четырехкрасочная по-
луформатная офсетная
машина Roland 204 бы-
ла награждена дипло-
мом «Хрустальный
Марзан» в номинации
«Лучшее печатное обо-
рудование». Благодаря
сравнительно невысо-
кой цене, универсаль-
ности по типу запеча-
тываемых материалов
и производительности,
новая серия имеет,
возможно, даже луч-
шие перспективы, чем
достаточно успешные
машины предыдущей
серии 200

Центром экспозиции
стала пятикрасочная
полуформатная
машина Komori
Lithrone 528+С 
с секцией лакирования

Одним из наиболее
интересных экспонатов
была обновленная
двухкрасочная модель
полуформатной печат-
ной машины Komori
Sprint S228, приобре-
тенная Саратовским
полиграфкомбинатом

По числу единиц до-
печатного оборудова-
ния фирмы FujiFilm
стенд YAM International
можно было сравнить
только со стендом 
Heidelberg

«Хрустальный Мар-
зан» как лучшее допе-
чатное оборудование
получил  Luxel F-9000 —
первый ФНА с внутрен-
ним барабаном, в кото-
ром изображение запи-
сывается несколькими
лучами одновременно

Цифровая печать бы-
ла представлена на
стенде YAM Internation-
al двумя ЦПМ Xeikon:
новой листовой маши-
ной формата А3+
CSP320 — прямым кон-
курентом ЦПМ фирмы
Indigo — и рулонной
DCP32/D

ЦПМ фирмы Indigo
были представлены
специализированной
листовой машиной
Omnius Multistream
формата А3+, ориен-
тированной на рынок
печати на толстых пла-
тиках и других матери-
алах, характерных для
сектора трафаретной
печати. Преимущест-
вом такой машины
является сравнительно
невысокая себесто-
имость оттисков
при печати малыми
и очень малыми
тиражами

Уже известная по пре-
дыдущей выставке
«ПолиграфИнтер»
четырехкрасочная
машина Hamada B452
демонстрировалась
рядом с новинкой —
двухкрасочной моде-
лью той же серии

Каждый день менялся
запечатываемый мате-
риал на узкорулонной
флексографской маши-
не Aquaflex: этикеточ-
ная бумага, картон,
полимерные пленки,
самоклейка, алюмини-
евая фольга. За это
компании «Нисса» и
был вручен «Хрусталь-
ный Марзан» в номи-
нации «Лучшая демон-
страция возможностей
технологии»

ïÉë

Хорошо известная на российском рынке фирма имела второй
по величине стенд. К сожалению, представленный набор обо-
рудования не соответствовал классу партнеров: ведь MAN
Roland — это второй в мире по величине производитель пе-
чатного оборудования, а японская фирма Screen является од-
ной из самых крупных в сфере допечатного оборудования. 
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Большие успехи, о которых фирма сообщала в этом году,
были дополнены обещанным сюрпризом на «Полиграф-
Интер-2000». В этом качестве выступила листовая печатная
машина Rapida 130. «Нам необходимо было сделать выбор
между KBA и MAN Roland, и мы выбрали КВА потому, что
знаем серьезный подход этой фирмы к российскому рын-
ку,» — сказала генеральный директор Тверского полиграф-
комбината Г. Пахомова. 

PRINTHOUSE

Впервые вручавшийся в этом году, но сразу ставший одним
из самых почетных «Хрустальный Марзан» в номинации
«Приз профессиональной прессы» достался компании Print-
Housе за пятикрасочную листовую офсетную машину Ryobi
525 HX Type-5L с лакировальной секцией.

êõÅàçëäèéãàÉêÄîåÄò

На совместном с фирмой «Формат» стенде самый боль-
шой из российских производителей печатного оборудо-
вания представил несколько новых машин, одна из них —
офсетная рулонная машина для печати газет ПОГ-2-84 —
получила диплом в номинации «Приз профессиональной
прессы».

ÄçàåÄê ÉêÄîàèêÖëë

Эта фирма давно известна на российском рынке как постав-
щик оборудования и для офсетной, и для флексографской
печати.
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Представленное в этом году оборудование было особенно
разнообразным. Офсетные печатные машины Ryobi, не-
сколько больших резальных машин Schnеider, флексограф-
ские машины Mark Andy, различное допечатное, вспо-
могательное и отделочное оборудование. Определенно,
благодаря этому разнообразию «Вариант» и оказался обла-
дателем самого большого числа наград на конкурсе «Хрус-
тальный Марзан».

В номинации «Луч-
шее вспомогательное
оборудование» победу
одержало устройство
переворота и раздува
бумажной стопы фир-
мы Busch. Те, кому
доводилось перекла-
дывать вручную стопы
бумаги большого фор-
мата, не смогут не одо-
брить такого решения

«Хрустальный Мар-
зан» в номинации
«Лучшее оборудование
для специальных
видов печати» присуж-
ден секции ротацион-
ной трафаретной печа-
ти RSI фирмы Stork.
Эта секция устанавли-
вается на узкорулон-
ные флексографские
машины; она пред-
назначена для нане-
сения толстым слоем
краски или лака, а так-
же стираемых изобра-
жений на лотерейные
билеты

Первая в нашей
стране четырехкрасоч-
ная печатная машина
формата 90×130 см
нового поколения, при-
обретенная издатель-
ством «ЭКСМО» для
Тверского полиграф-
комбината. Машина
была награждена «Хру-
стальным Марзаном»
в номинации «Лучшее
печатное оборудо-
вание».

Во время передачи
машины генеральный
директор издательства
«ЭКСМО» О. Новиков
(в середине) и предста-
вители фирмы КВА
рассматривают свежий
оттиск. 

Демонстрация
машины сопровожда-
лась рассказом о ее
возможностях.
Профессиональные ве-
дущие после того, как
внезапно на всей
выставке было отклю-
чено электричество,
закончили рассказ
без микрофонов

В номинации «Луч-
шее флексографское
оборудование» выбор
призера был особенно
трудным, но тем не ме-
нее, предпочтение
было отдано узкору-
лонной флексограф-
ской печатной машине
1800L фирмы
Propheteer, которой
и был присвоен  «Хрус-
тальный Марзан»

Впервые в России
демонстрировалось
оборудование фирмы
ELCEDE для автомати-
ческого изготовления
плоских и ротацион-
ных штампов, удосто-
енное приза «Хрус-
тальный Марзан»
в номинации «Новая
технология в России»

àíêÄäé

Эта петербургская фирма увеличила площадь своей экспо-
зиции в несколько раз по сравнению с прошлым годом, став
таким образом одним из двух самых больших экспонентов в
павильоне 4. Это еще раз показывает, что рынок флексо-
графской печати растет очень быстрыми темпами. На стенде
были представлены флексографские машины датской фир-
мы Nilpeter: FA-2500-UV и FA-3300-UV. Интерес вызывало и
другое оборудование, а также разнообразные расходные
материалы.
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После выставки
машина уезжает 
в одну из типографий
Казани

А кроме упомяну-
тых нами экспона-
тов, на выставке
было еще очень
много интересного



ИСТОРИЯ RYOBI В РОССИИ
Точную дату появления печатных ма-
шин Ryobi в России вряд ли кто-либо
сможет назвать, однако известно, что
эти машины еще в Советский Союз им-
портировались в значительных количе-
ствах. Следует отметить, что по боль-
шей части это были машины младших
моделей в простой комплектации.

Новая история печатных машин
Ryobi в России началась в 1992 г., когда
права на российский рынок получило
австрийское отделение фирмы Gestet-
ner, имевшее в то время договор о со-
трудничестве с компанией «Интермик-
ро» — одним из первых совместных
предприятий в СССР. Таким образом,
«Интермикро» были получены права
на продажу малоформатных японских
печатных машин в России. Продвиже-
ние их на рынок оказалось довольно
успешным, и торговая марка Ryobi на-
чала приобретать популярность. 

Дальнейший успех ей принесла ком-
пания SoftUnion, также приступившая в
1996 г. к продаже этих машин, но через
американского дистрибутора Ryobi.

Одновременно с этим «Интермик-
ро» начинает испытывать серьезные

трудности на рынке и постепенно
уходит с арены. С аналогичными про-
блемами сталкивается и компания
Gestetner. Права на работу с Россией
получает немецкая компания Illies
Graphics — один из главных европей-
ских дистрибьюторов Ryobi.

К концу 1996 г. продажами печатных
машины Ryobi начинает заниматься
компания R-Print, специализировавшая-
ся в то время на продаже и обслужива-
нии ризографов. Однако вскоре компа-
ния SoftUnion договаривается с Illies
Graphics (видимо, не без помощи япон-
ского руководства) и становится офици-
альным дистрибутором Ryobi в России.
Объем продаж Ryobi быстро увеличи-
вался до лета 1998 г. (точнее, до досто-
памятного августа). Вскоре после кризи-
са компания SoftUnion уходит с рынка. 

С этого момента в сфере продажи
печатных машин Ryobi наблюдался не-

кий хаос. В начале 1999 г. договор с
Illies Graphics  о поставках  машин Ryobi
подписали компании PrintHouse и «Ва-
риант». Кроме них машины поставляли
«Апостроф», R-Print, просуществовав-
шая очень недолго компания «Профи-
лайн» и некоторые другие.

К началу 2000 г. положение дел из-
менилось. Печатные машины Ryobi
продавали в основном две компании —
PrintHouse и «Вариант». И вот недавно
стало известно, что начиная с 2001 г.
эксклюзивным правом на продажу ма-
шин Ryobi на территории России будет
обладать компания PrintHouse.

Ниже приведены оценки объемов
продаж в России печатных машин двух
японских производителей. Для справки
сообщаем, что за весь оцениваемый пе-
риод было продано более 200 машин
GTO и QuickMaster (по информации
фирмы «Гейдельберг СНГ»)

ПОЛИГРАФИНТЕР-2000

ГАРТ: Евгений, недавно прошла пресс-
конференция, на которой было объяв-
лено о получении с 2001 г. фирмой
PrintHouse статуса эксклюзивного дис-
трибьютора Ryobi на российском рын-
ке. До этого дистрибьюторами были
две фирмы — «Вариант» и PrintHouse.
Как Вы могли бы прокомментировать
это событие?
Е.Б.: Если посмотреть, кто из произво-
дителей печатных машин и как пред-
ставлен на российском рынке, то станет
ясно, что все серьезные производители
имеют или эксклюзивного дистрибью-
тора, или представительство. Особен-
но японские. До кризиса эксклюзивный
дистрибьютор Ryobi — SoftUnion —
успешно продавал машины, но после
того, как он ушел с рынка, Ryobi при-
шлось восстанавливать бизнес, прояв-
ляя достаточную аккуратность и ос-
мотрительность. Именно поэтому на
время переходного периода были на-
значены два дистрибьютора. 

Сегодня мало кто станет спорить с
тем, что послекризисный период за-
кончился, бизнес вернулся на докри-
зисный уровень, и настало время при-
нять решение о правилах работы в
нормальной ситуации. Illies принял ре-
шение о назначении эксклюзивного
дистрибьютора. Дальше вопрос состо-
ял в том, кого выберут. Выбрали нас.
ГАРТ: Что теперь изменится? Станет ли
лучше клиентам?
Е.Б.: Поставщики оборудования, гово-
ря о том, что основная их цель — это
удовлетворение желаний клиента, не-
сколько лицемерят. Мы же не продаем
бытовую технику, мы поставляем ин-
дустриальное оборудование. Система
продвижения такого оборудования
состоит из сильных и стабильных про-
изводителей, столь же сильных и
стабильных дистрибьюторов и из по-
купателей, которые заинтересованы в
приобретении оборудования и в высо-
ком качестве обслуживания. Причем
все три элемента этой системы очень
важны. 

Благодаря получению эксклюзива
мы сможем объединить все имеющие
отношение к Ryobi ресурсы, в том числе
людские, в одной компании. Продавая

больше машин, мы сможем тратить
больше сил и средств на сервисное об-
служивание. Мы уже увеличили штат
сервисных инженеров и расширяем
склад запасных частей. От этого в пер-
вую очередь выигрывают клиенты. 
ГАРТ: Каково Ваше отношение к «серо-
му» импорту?
Е.Б.: Не скрою, меня этот вопрос очень
волнует. Я считаю, что «серые» маши-
ны — это пережиток кризиса. «Серых»
импортеров два, причем один из них
готов играть по правилам, а вот другой
никогда так делать не будет. Мы, со
своей стороны, стараемся перекрыть
все каналы легкого получения «серых»
машин, и есть основания надеяться,
что на настоящий момент эти каналы
практически перекрыты. Теперь, с на-
значением PrintHouse эксклюзивным
дистрибьютором, ситуация с «серым»
рынком постепенно будет урегули-
рована. 

Наше большое преимущество: мы
гарантируем поставку машины, а по
некоторым сделкам можем даже впи-
сать в контракт конкретный серийный
номер. «Серый» же поставщик не мо-
жет гарантировать поставку новой ма-
шины, он вынужден работать по прин-
ципу «сначала продам, а потом буду
искать где взять». В некоторых тенде-
рах, где мы сталкивались с «серыми»
поставщиками, гарантированная по-
ставка становилась решающим дово-
дом в нашу пользу.
ГАРТ: Вы открыли свою типографию.
Это связано с продажами Ryobi?
Е.Б.: Да, и мы постарались решить тем
самым несколько задач. Ни у одного
дистрибьютора Ryobi до сих пор не бы-
ло своего демонстрационного зала.
Мы считаем, что собственная типогра-
фия с машиной Ryobi в пяти минутах
езды от офиса вполне подходит для де-
монстрации потенциальным клиентам
возможностей машин. Это очень удоб-
но и для проведения обучения. Ну а
кроме того, не исключено, что когда-
нибудь эта типография начнет прино-
сить деньги.

Теперь в состав PrintHouse входят
три структуры: продажи оборудова-
ния, продажи расходных материалов и
типография. 
ГАРТ: Евгений, не могли бы Вы уточ-
нить, какое отношение имеет Eastern
Computer Systems, президентом кото-
рой Вы являетесь, к компании Print-
House?
Е.Б.: Eastern Computer Systems — это
группа компаний DPI и PrintHouse. По-
следний был создан весной 1998 г., не-
посредственно перед кризисом. Нача-

ло деятельности было не самым про-
стым, но на сегодняшний день, я счи-
таю, что темпы роста объемов продаж
у PrintHouse самые высокие среди по-
ставщиков оборудования и расходных
материалов. Это позволяет рассчиты-
вать на то, что в ближайшие годы фир-
ма займет лидирующую позицию на
полиграфическом рынке.
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Евгений
БУТМАН
Eastern Computer
Systems

Президент

RYOBI В XXI ВЕКЕ
В рамках выставки «Полиграф-
Интер-2000» 1 ноября 2000 г.
фирмы PrintHouse и Illies Graphik
GmbH провели пресс-конферен-
цию, посвященную планам работы
фирмы Ryobi на российском рынке. 

Немецкая компания Illies
Graphik GmbH обладает исключи-
тельным правом назначать дистри-
бьюторов Ryobi на территории Рос-
сии, и ее представитель — управ-
ляющий фирмы Петер Штрех —
выступил на пресс-конференции
от лица Ryobi, объяснив отсутствие
японских представителей Ryobi
нелетной погодой во Франции. Пе-
тер Штрех рассказал о том, как
развивался бизнес Illies по прода-
же машин Ryobi в России до и по-
сле кризиса. Подробно остановил-
ся на успехах, отметил, что в этом
году объем продаж машин Ryobi в
России достиг докризисного. Глав-
ной новостью стало то, что после
полутора лет работы через двух
дистрибьюторов  («Вариант» и
PrintHouse) фирма Illies Graphik
GmbH приняла решение с 2001 г.
назначить компанию PrintHouse
эксклюзивным дистрибьютором
Ryobi на российском рынке. Для
многих это решение стало неожи-
данностью. Представители компа-
нии «Вариант» на пресс-конфе-
ренции не присутствовали и от
официальных комментариев пока
воздерживаются.



просто нонсенс для развитых стран. В
Европе производство этикеток сосре-
доточено в нескольких типографиях,
где на машинах глубокой печати произ-
водят этикетки для половины европей-
ского рынка. Есть типография, специа-
лизирующаяся на печати этикеток на
металлизированной бумаге, а при ней
есть производитель этой самой бумаги.
В России этикетки не печатает только
ленивый, но я думаю это временное
явление, жизнь заставит работать по
европейским правилам, и местные пе-
рекосы будут снивелированы.

ГАРТ: Александр, в нашем издании мы
разговаривали с несколькими бумаж-
ными оптовиками, включая самых
больших. Хотелось поговорить также и
с не самым крупным оптовиком, кото-
рым, как нам кажется, является фирма
«Акцент».
А.С.: Да, мы не причисляем себя к
крупным оптовикам. Работаем на рын-
ке с 1997 г. До кризиса торговали
офисной и мелованной бумагой, само-
клеящимися материалами и картоном.
После кризиса рынок офисной бумаги
сильно изменился. Преобладать стали
отечественные бумаги, причем их каче-
ство стало устраивать производителей
импортной оргтехники. Я не берусь
комментировать ситуацию, но после
этого для нас этот рынок стал беспер-
спективным, и мы сосредоточились на
мелованной бумаге Galerie Art произ-
водства Metsa-Serla, самоклеящихся
материалах Avery Dennison (Fasson) и
картоне. 
ГАРТ: А кто Ваши клиенты?
А.С.: Мы работаем больше с москов-
скими клиентами, хотя и в регионы то-
же удается продавать. В основном на-
ши клиенты — частные типографии.
Они более гибкие, с ними работать
удобнее. Вообще, бумажный рынок се-
годня находится в таком состоянии, что
нельзя сказать кто чей клиент. Типогра-
фии покупают практически у всех опто-
виков, и Ваш вроде бы постоянный кли-
ент, узнав, что у Вас отсутствует одна

срочно нужная ему позиция, может уй-
ти к конкуренту со всем своим объе-
мом. При этом он постарается «опус-
тить» того, к кому ушел, и получить ус-
ловия лучше, чем имел у Вас. 
ГАРТ: А как развивается бумажный
рынок?
А.С.: Я считаю, что рынок близок к на-
сыщению. Объемы продаж бумаги
подошли к уровню конца 1997–
начала 1998 г., и теперь рост замед-
лится. Правда, объем продаж фирмы
«Акцент» увеличился в этом году по
сравнению с 1999 г. на 40%.
ГАРТ: Если вернуться к мелованным
бумагам: Galerie Art Вы берете напря-
мую в Финляндии? И почему Вы выбра-
ли именно эту бумагу?
А.С.: Да, покупаем бумагу у Metsa-
Serla. А выбрали Galerie Art потому, что
в России это символ. Как «Ксерокс» —
слово, обозначающее любой копиро-
вальный аппарат, так и «Галерка» озна-
чает самую беспроблемную мелован-
ную бумагу. Мы продавали много
офисной бумаги Xerox, и она пользова-
лась успехом. А когда выбирали произ-
водителя мелованной бумаги, пошли
проторенным путем и выбрали самого
известного тогда на рынке. Было это в
1997 г. Такой выбор на сегодняшний
день себя оправдал — за три года на
бумагу не было ни одной рекламации.
ГАРТ: Бумага, безусловно, известная,
но торговать ею приходится в условиях
жесткой конкуренции как с поставщи-
ками других бумаг, так и с другими ди-
лерами Metsa-Serla.
А.С.: Надо сказать, что сейчас на рынке
каждый производитель бумаги имеет
«своего» оптовика. В том смысле, что
этот оптовик продает в основном про-
дукцию этого производителя. Я пояс-
ню: «Регент», например, больше про-
дает материалы Stora Enso, «Александр
Браун» — UPM Kymmene. Есть два дру-
гих оптовика, которые ни с кем так
плотно не работают. Это «Берег» и
«Комус». 

Если говорить о фирме «Акцент», то
мы исторически тяготеем к Metsa-Serla.
До кризиса, правда, в качестве нашего
второго поставщика выступала фирма
MoDo Paper — мы продавали бумагу
SilverBlade. После кризиса мы оставили
только Galerie Art и, как это ни странно
звучит, стали в 1999 г. самым крупным
импортером этой бумаги на россий-
ский рынок. В послекризисной ситуа-
ции тот, кто сумел первым расплатить-
ся со своим производителем и начал
делать новые заказы, получал очень
большое преимущество перед конку-
рентами. Я не могу сказать об осталь-

ных, но мы сделали первый заказ в ок-
тябре 1998 г. Объемы продаж после
этого росли у нас достаточно быстро. 

Так получилось, что в 1999 г. все оп-
товики «водили носом» и старались ра-
ботать со своими «основными» произ-
водителями, поэтому бумагу Metsa-
Serla поставляли практически только
мы и по результатам стали первыми. В
2000 г. в игру вступили «Регент» и «Ко-
мус», так что первыми по объему про-
даж Galerie Art мы, видимо, уже не бу-
дем, но, безусловно, будем в первой
тройке.
ГАРТ: А чего все-таки продается боль-
ше: мелованной бумаги или само-
клейки?
А.С.: Если по тоннажу, то мелованной
бумаги, ну а по деньгам, конечно, са-
моклеящихся материалов, из которых
мы продаем только листовые бумаги и
пленки для офсетной и трафаретной
печати. Причем у нас лучше продаются
пленки. Видимо, это связано с тем, что
бумага Fasson более дорогая, чем тот
же самый Raflatac. Вообще, мы чувст-
вуем себя на рынке уверенно, качество
наших материалов очень высокое.
Например, в последнем перечне само-
клеящихся пленок, сертифицирован-
ных для Московского метрополитена,
Fasson стоит на первом месте.
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Что касается «Берега», то мы плани-
руем в этом году увеличить объем про-
даж бумаги на 10–15%, то есть немно-
го больше, чем общий рост рынка бу-
маги. Я считаю, что на сегодняшний
день оптовики сделали все, что долж-
ны. На рынке создан необходимый ас-
сортимент бумаги и представлены все
крупнейшие европейские производи-
тели. Некоторые изменения, которые
постоянно происходят, не могут серь-
езно изменить ситуацию.
ГАРТ: Понятно, самые близкие, по
крайней мере для Северо-Западно-
го региона, финские производители
бумаги представлены в России очень
хорошо.
К.У.: На самом деле финские произво-
дители бумаги (они же крупнейшие в
Европе производители целлюлозы) —
самые «заевшиеся» на рынке. Они при
этом ведут очень жесткую политику по
отношению к оптовикам. В особеннос-
ти в сегодняшней ситуации, когда цены
на бумагу в Европе растут. На мой
взгляд, такая позиция является оши-
бочной. Например, Stora Enso — фин-
ский производитель бумаги, первым
повысивший цены на российском рын-
ке, в результате потерял долю этого
рынка. Сегодня такой производитель
может компенсировать потерю за счет
увеличения своей доли европейского
рынка, но российский рынок не одно-
дневный, и прийти на него во второй
раз непросто — недостаточно будет,
например, договориться с каким-то
одним оптовиком.
ГАРТ: В чем состоит политика фирмы
«Берег»: работать с производителями
бумаги стабильно или производить ро-
тацию?
К.У.: Мы видим задачу оптовика в том,
чтобы найти компромисс между тем,
что предлагают производители и тем,
чего требует рынок. Именно поэтому
политика фирмы «Берег» — иметь ми-
нимум двух производителей бумаги по
каждой поставляемой позиции, чтобы
не «держать все яйца в одной корзи-
не». Находясь постоянно в контакте с
нашими давними партнерами, мы
ищем новые возможности поставлять
нашим клиентам бумагу достойного
качества по приемлемой цене. Воз-
можности маневра помогают, напри-
мер, обеспечить плавное повышение
цен на бумагу, сделать его более без-
болезненным для потребителя, несмо-
тря на то, что некоторые производите-
ли меняют свою ценовую политику без
предупреждения.

ГАРТ: При всем при этом не возникает
ли проблем с качеством бумаг? Име-
ются в виду, в основном, листовые ме-
лованные бумаги. На российском рын-
ке время от времени возникают слухи о
появлении «плохой» бумаги, на кото-
рой «не печатается».
К.У.: Необходимо сказать, что многие
мировые производители, включая ки-
тайских, например, имеют оборудова-
ние не хуже, чем на лучших финских
фабриках. Сравнение мелованных бу-
маг различных производителей по объ-
ективным показателям дает расхожде-
ние не больше 2%. На российском
рынке есть другая проблема. 

Есть известные марки листовой бу-
маги, есть регулярное для этих бумаг
качество, «первый сорт», который за-
казывается и импортируется крупными
оптовиками. А в тоже время у любого
производителя бывают так называе-
мые «складские партии». Это не обяза-
тельно плохо: может быть, это свежий
«хвост» от заказа, но может случиться
и так, что бумага лежала на складе два
года. Кроме того, бывает на самом де-
ле бумага «второго» сорта, в процессе
производства которой были допущены
отклонения параметров от нормы. Та-
кая бумага также может продаваться
производителем в виде складских пар-
тий, но, естественно, по другой, намно-
го более низкой цене. На российском
рынке определенные фирмы пользу-
ются этим, скупая бумагу второго сор-
та у производителей и продавая ее
здесь по цене ниже рыночной. 

Я могу с уверенностью сказать: если
листовая мелованная бумага продает-
ся по цене около 1000 долларов за тон-
ну, то это гарантированно второй сорт.
Пройдя нескольких посредников, эта
бумага может попасть к конечному по-
купателю где-нибудь в регионе уже по
обычной цене и под той же самой тор-
говой маркой, что и первосортная.
Клиент сталкивается с проблемами при
печати, и по рынку начинают ползти
слухи...
ГАРТ: Нам кажется, что фирма «Берег»
достаточно активно продвигает само-
клеящиеся материалы американской
фирмы MACtac. Как Вы чувствуете себя
на этом рынке?
К.У.: Мы уже много лет продаем само-
клейку, но если раньше благополучно
сотрудничали с Raflatac, то некоторое
время назад нам пришлось прекратить
сотрудничество. Причиной стало свое-
образное понимание этим производи-
телем «супружеской верности». Raflat-
ac настаивал на том, чтобы мы брали
самоклейку только у них — в то время

как сами продавали материалы мно-
гим. Как я уже говорил, мы не можем
работать с одним поставщиком, необ-
ходимо иметь альтернативу. Но поняв,
что так, как нам необходимо, работать
не удается, мы практически полностью
отказались от сотрудничества с Raflatac
и начали работать с материалами
MACtac. 

MACtac — американская компания,
основателем которой является один из
изобретателей самоклеящихся мате-
риалов Barton D. Morgan (MAC — аб-
бревиатура от Morgan Adhesive Com-
pany). Это действительно высококаче-
ственные материалы, а кроме них мы
поставляем испанские материалы
Adespan.
ГАРТ: Вообще, самоклеящиеся мате-
риалы — большой сектор рынка?
К.У.: В мире доля листовых материа-
лов из года в год падает, а рулонных —
растет. Работать на рынке рулонных
материалов оптовикам очень сложно,
не имея у себя оборудования для резки
материала на рулоны нужной ширины.
Мнение, что такое оборудование оку-
пается быстро — иллюзия. Реальный
срок окупаемости — не год и даже не
два. На упаковочном рынке, куда при-
ходится основной объем продаж, кли-
ент выжмет из поставщика бумаги все
соки, добиваясь минимальной цены,
поэтому маржа в этом секторе будет
низкой. А та же самая фирма Raflatac
всегда занималась работой с крупными
конечными клиентами напрямую — у
них на это ориентировано производст-
во. В течение недели из Финляндии
могут быть отгружены рулоны необ-
ходимой ширины. Поэтому задача оп-
товика — торговать листовыми мате-
риалами.
ГАРТ: Опять столкновение интересов
производителя и оптовика?
К.У.: На самом деле это столкновение
интересов потребителя и оптовика. Ло-
гика проста: те, кто имеет крупные
производства, в состоянии закупать бу-
магу напрямую у производителя (на-
глядный пример — газетная бумага,
которой на заре своей деятельности
торговали все оптовики). Крупные
флексографские производства, по-
требляющие в больших объемах само-
клеящиеся материалы — первые кан-
дидаты в прямые клиенты фабрик.
Опыт Европы показывает, что там, где
есть массовое производство, не долж-
но быть оптовика. Оптовики успешно
торгуют мелованной бумагой в листах,
картоном для полиграфии в листах и
дизайнерскими бумагами. Но оптовик,
торгующий этикеточной бумагой — это
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(Окончание. Начало на с. 1)

НОВОЕ ПРИОБРЕТЕНИЕ
Один из самых крупных игроков
на бумажном рынке — компания
Metsa-Serla — в начале ноября
объявила о приобретении немец-
кого производителя бумаги Zan-
ders Feinpapiere AG. Две располо-
женные в Германии фабрики, на
которых выпускается известная
своим высоким качеством бумага,
имеют производственные мощно-
сти 450 тыс. тонн в год. Покупка
Zanders связана с желанием рас-
ширить ассортимент высококаче-
ственных бумаг. 

После приобретения летом
шведской MoDo Paper компания
Metsa-Serla уже стала крупней-
шим в Европе производителем вы-
сококачественных мелованных и
офсетных бумаг. Предполагается,
что теперь общий объем про-
изводства Metsa-Serla достигнет
6,1 млн тонн в год. Причем 60% от
этого объема будет выпускаться
не в Финляндии.

Александр
СКУБИЛИН
«Акцент»

Генеральный
директор
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Все мы когда-то учились в школе, неко-
торые после этого — в институтах (ка-
юсь — я тоже), а некоторые — даже в
аспирантурах (ко мне не относится). И
вот во всех этих учебных заведениях
всем нам сообщали такие факты:

• скорость распространения элект-
ромагнитных волн постоянна, не зави-
сит от направления, равна скорости све-
та, составляет в вакууме 300 тыс. км/c и
недостижима для материальных тел;

• высота геостационарной орбиты,
на которой расположено большинство
спутников связи, составляет менее
40 тыс. км;

• скорость распространения элект-
ромагнитных волн по оптическим ли-
ниям связи примерно в три раз мень-
ше, чем в вакууме;

• длина экватора Земли равна при-
мерно 40 тыс. км.

А теперь, пользуясь этими данными,
попробуем прикинуть, сколько време-
ни нужно, чтобы сигнал дошел из
г. Мытищи Московской области до на-
шего офиса на Верхней Красносель-
ской (по спидометру автомобиля это
около 30 км). У меня получилось, что
если через наземную линию, то при-
мерно 0,0003 с, а если через спутник —
примерно 0,27 с. Но в любом случае —
менее 1 с.

К чему я все это? Да к тому, что в
процессе подготовки одного из номе-
ров «ГАРТа» приболел наш редактор,
тексты на правку ей пришлось посы-
лать по электронной почте, а живет
она как раз в Мытищах и «сидит» на
местном провайдере. Тексты из офиса
к ней уходили практически мгновен-
но — конечно, не за доли секунды
(сказывались всякие там маршрутиза-
торы, шлюзы, коммутаторы, ретранс-
ляторы и прочие никому не нужные ус-
тройства в Интернете), но все-таки
очень быстро. Но каково же было наше
изумление, когда оказалось, что вы-
правленные тексты от нее в офис «хо-
дят» никак не менее получаса, а то и
по нескольку часов. Особенно долго
шли тексты ночью — видимо, в темно-
те электрический сигнал распростра-

няется особенно медленно, поскольку
ему не видно, куда идти. 

Специально подчеркиваю, что речь
при этом идет не о времени передачи
целого сообщения как такового — оно,
понятно, будет зависеть от пропускной
способности каналов и длины сообще-
ния. Нет, речь именно о появлении на
почтовом сервере в офисе информа-
ции типа «Вам письмо!» — фактически
о скорости передачи одного пакета ин-
формации.

Несложные расчеты показывают, что
за полчаса электрический сигнал дол-
жен был 4,5 тыс. раз передаться вокруг
Земли или 7 тыс. раз передаться через
спутник. Но гипотезу о многократной
передаче информации пришлось отме-
сти сразу, поскольку в этом случае сто-
имость связных услуг должна была бы
увеличиться во столько же раз — жад-
ные владельцы каналов не упустили бы
такой возможности обогатиться.

Остается всего одно объяснение: в
Подмосковье скорость распростране-
ния электромагнитных волн отличает-
ся от аналогичной скорости в других
частях вселенной и зависит от направ-
ления распространения и степени ос-
вещенности улиц. Из Москвы в Подмо-
сковье она близка к скорости света в
других местах, а из Подмосковья в
Москву она в несколько тысяч раз
меньше — физикам еще предстоит
провести точные измерения, чтобы по-
лучить точные значения для разных ус-
ловий освещенности. 

Более того, скорость света в направ-
лении из Подмосковья в Москву впол-
не достижима для материальных тел, и
это подтверждено опытным путем —
автору, хотя он не самый профессио-
нальный водитель и ездит не на самом
быстром автомобиле, удавалось по
свободной дороге проехать от Мытищ
до офиса быстрее, чем за полчаса.

Поскольку сделанное мною откры-
тие не оставляет камня на камне от со-
временной физики, я намерен пред-
ставить его на соискание Нобелевской
премии 2001 г. в области физики. Бу-
дучи также честным и порядочным че-
ловеком, предлагаю стать соавтором
открытия интернет-провайдеру, рабо-
тающему в г. Мытищи.

А если говорить серьезно, то при
нынешнем состоянии дел на рынке ин-
тернет-услуг даже в самом ближнем
Подмосковье, не говоря уже о более
отдаленных районах страны, все разго-
воры об интернет-технологиях кажутся
за пределами МКАД не более, чем
«чистой наукой».
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Забыв о сегодняшнем состоянии Ин-
тернета, вернемся в 1995 г. Я специаль-
но откопал в залежах зарубежный жур-
нал за март 1995 г., посвященный изда-
тельским технологиям. Ни на одной
рекламе не было найдено указания на
www-сервер рекламирующегося. А
уже в 1996 г. не указывал эту информа-
цию только редкий рекламодатель. Все
изменилось за год, и начался неудержи-
мый рост Интернета. Многие миллиар-
ды были брошены участниками миро-
вого рынка на организацию своего при-
сутствия в Сети. Компании набирали
дополнительный персонал, вкладывали
деньги в дорогостоящее оборудование
и немало платили провайдерам за
трафик. Руководствовались при этом
достаточно сомнительными маркетин-
говыми исследованиями, утверждав-
шими, что Интернет — это новый путь
развития бизнеса. Первые из больших
традиционных компаний-продавцов,
создавшие серьезные web-сайты, стали
главными инициаторами последовав-
шего после этого. Боясь опоздать к на-
чалу Большого Виртуального Бизнеса, в
Интернет ломанулись все. Началась
гонка, в которой участники не задумы-
вались о затратах. Раз у них есть, значит
у нас тоже должно быть! Поначалу тре-
бовавшиеся на Интернет-присутствие
средства были не самыми большими,
но, переходя каждый раз на новый ви-
ток гонки, участникам приходилось
увеличивать вложения.

К чему эта гонка привела, мы можем
наблюдать сегодня. Провайдеры, про-
изводители коммуникационного обо-
рудования, разработчики программно-
го обеспечения, рекламные агентст-
ва — все они заработали кто много, а
кто очень много денег. Молодые ком-
пании, ведущие специфический, ори-
ентированный на Интернет бизнес,
например, торговля книгами на ama-
zon.com, развиваются очень высокими
темпами. А вот все остальные, вложив-
шие кто много, а кто очень много денег
в свое присутствие в Интернет, все они
ждут, надеясь, что не опоздали.

Я считаю, что никто и не опоздал. Все
пришли вовремя. Ошибся написавший
у кассы объявление о том, что поезда
будут ходить по новому пути. Пока они
идут по старому. Можно теперь стоять
на платформе в ожидании, можно вер-
нуться на старую платформу, а можно
пойти ловить такси. Ведь в новой гонке
победит тот, кто не опоздает...

Андрей Романов

14 GRAPHIC ARTS NEWS

ИНТЕРНЕТ

Константин
ИГНАТОВ
Журнал «Курсив»

Зам. главного
редактора



PREPRESS POSTPRESS

Компания «Гейдельберг СНГ» предлагает клиентам новую Программу – печатные машины Printmaster GTO 52-1 

и Printmaster GTO 52-2 в лизинг. Срок лизинга – 3 года. Участником Программы может стать каждый, кто

занимается полиграфическим производством не менее одного года и имеет стабильный рост производства. 

Наши  специалисты готовы приехать к Вам для обсуждения подробных условий.

Специальные условия 

для тех, кто заботится 

о развитии своего бизнеса

PRESS

Heidelberg Московское представительство

Россия, Москва, 127550, ул. Прянишникова, 2а

Тел.: 095-742 34 54; факс: 095-742 34 56

E-mail: hoc@ru.heidelberg.com,   www.ru.heidelberg.com


