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МАТЕРИАЛЫ

ГАРТ: Михаил Абрамович, Ваш комби-
нат — второе по величине полиграфи-
ческое предприятие после «Прессы»?
М. К.: Мне часто задают такой вопрос,
и я подхожу к ответу на него достаточ-
но осторожно. Как оценить размер ти-
пографии? 

Если по производственным площа-
дям, то у нас их 180 тыс. м2 (18 га).
Представьте себе, все эти площади на-
до содержать и отапливать! А вот про-
изводство продукции на квадратный
метр площади у нас, конечно, не самое
большое. 

«Чеховскому полиграфическому
комбинату» уже 36 лет. Его расцвет
пришелся на 1991 г. — тогда в месяц
печаталось 400 наименований журна-
лов, некоторые — многомиллионными
тиражами. Работало на предприятии
3200 человек. 

(Продолжение на с. 4)
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ГАРТ: Наталья, мы публикуем очеред-
ное исследование российского рынка
офсетных пластин. Хотелось бы услы-
шать Ваши комментарии.
Н. С.: Если позволите, я не стану вы-
сказывать своего мнения по поводу
абсолютных цифр. Могу лишь сказать,
что «ЯМ Интернешнл» не является са-
мым большим поставщиком пластин.
Для нас, кстати, сиюминутная доля
рынка не и так важна. Важнее динами-
ка роста и стабильность позиций. 

Объем продаж FujiFilm растет в со-
ответствии с планом, на 25% ежегодно
(иногда, правда, чуть больше). Доли ос-
тальных игроков могут как сильно уве-
личиваться, так и достаточно резко со-
кращаться. Это подтверждает и разни-
ца между результатами исследования,
приведенными в ГАРТ год назад, и циф-
рами, публикуемыми в этом номере.

Наталья 
СУХОВА
«ЯМ Интернешнл»

Начальник отдела
расходных 
материалов

В НОМЕРЕ:

IPRIS 6
AGFA 8
«МакЦентр» 9
«Терем» 12
«РеаЛайн» 12
«Полиграфические 14
ресурсы»

«Мир Прессы» 20
НОВОСТИ 16

Для типографии
очень важны дове-
рительные отноше-
ния с поставщиком

М. Кесельман (с. 4)

Не бывает ниш,
которые обеспечили
бы компаниям,
в них работающим,
безбедное сущест-
вование на неогра-
ниченное время

А. Кучинский (с. 7)

Наше главное отли-
чие в том, что мы
занимаемся только
расходными мате-
риалами

А. Ламской (с. 12) (Продолжение на с. 10)
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Этот номер ГАРТ получился одним из
самых сложных. Чтобы быть объектив-
ными, нам пришлось опросить боль-
шинство поставщиков пластин, при-
чем, часто инициаторами беседы были
сами поставщики. После прошлогод-
него ГАРТ, в котором приводились
оценки рынка офсетных пластин, мно-
гие из тех, кто по каким-то причинам
не смог принять участия в обсуждении,
выразили большое желание высказать-
ся в следующем номере по данной те-
ме. И это хорошо. Ведь мы делаем
ГАРТ именно для того, чтобы все заин-
тересованные могли получить макси-
мум информации из уст самих игроков
того или иного рынка. Мне кажется, что
терпеливый читатель, сопоставив все
интервью номера, получит вполне
адекватное представление о ситуации с
расходными материалами, сложив-
шейся в России к настоящему моменту. 

Казалось бы, люди, занимающиеся
одним бизнесом, должны говорить
приблизительно об одном и том же,
однако часто взгляды интервьюируе-
мых на одну и ту же проблему не сов-
падают. 

Все-таки, почему пластины? Во-
первых, наряду с бумагой и краской их
доля в себестоимости печатной про-
дукции достаточно велика. Во-вторых,
данные по этому виду расходных
материалов не так сложно получить из
таможенной статистики, ведь доля им-
портных пластин на российском рынке,
по моему мнению, составляет не ме-
нее 90%. Есть все условия для того,
чтобы предоставить читателю доста-
точно полную картину рынка. Сама
оценка приведена на с. 22. Там же даны
и комментарии к ней. 

Отдельно хочется сказать о пласти-
нах российского производства. Я свя-
зался с директором по маркетингу
фирмы «Дозакл» П. Николаенко, и он
опроверг распространившиеся в по-
следнее время слухи о том, что произ-
водство пластин в Дмитрове закрыто.
Наоборот, работает. Сейчас они зани-

маются выводом на рынок новых плас-
тин — Parus. 

Так же, как бумага и краска, пласти-
ны бывают разного качества, и сущест-
вует мнение, что основная задача
потребителя — выбрать такие матери-
алы, которые соответствовали бы по-
требностям конкретного производст-
ва. Я не полиграфист, и по моему
непрофессиональному мнению, надо
просто покупать качественные матери-
алы. Тогда будет уверенность, что по
крайней мере с этой стороны вероят-
ность возникновения проблем близка к
нулю. Ведь разбираться с претензиями
заказчика надо быстро, а перепечатка
тиража может стоить намного больше,
чем разница в цене качественных и
«почти качественных» материалов. Но
я повторяю: это мое мнение, мнение
профессионального заказчика печат-
ной продукции, а не руководителя ти-
пографии. Кстати, знать, какие матери-
алы используются для печати, профес-
сиональному заказчику часто не менее
важно, чем знать марку машины, на ко-
торой печатается тираж. Дает своего
рода уверенность, а главное, ответ на
вопрос: нужно ли ехать на приладку?

Пластины и краски — материалы,
продавать которые намного сложнее,
чем бумагу. Связано это с тем, что во
многих российских типографиях царит
культ печатника, а не культ технолога.
Если печатник сказал, что краска не
идет — значит, это плохая краска. То же
самое и с пластинами. А что касается
бумаги, то можно печатать на любой.

Но это — предмет отдельного раз-
говора. Проблемы бумаги мы будем
подробно обсуждать в декабрьском
номере ГАРТ. Кстати, оценить рынок
краски мы тоже планируем.

Андрей Романов,
главный редактор
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К 1994 г., когда я пришел на комби-
нат, количество наименований сокра-
тилось до 120, а число работающих —
до 1400. За восемь лет, которые про-
шли с тех пор, нам удалось превратить
комбинат, изначально рассчитанный на
печать огромных тиражей, в универ-
сальное полиграфическое предприя-
тие. Сегодня мы принимаем заказы и
на 3 тыс., и даже  на 1 тыс. журналов. 

Для этого пришлось перестроиться
как психологически, так и технологиче-
ски. Основу нашего печатного парка
составляют рулонные машины. Напри-
мер, две из них — Marinoni — загруже-
ны в три смены и печатают «Товары и
цены», а также другие издания «Серви-
са Делового Мира». Обеспечить на та-
кой технике печать небольших тиражей
было не самой простой задачей, но я
считаю, мы справились. 

Сегодня в нашем штате — 1800 че-
ловек. Часть помещений сдаем в арен-
ду своим партнерам, поэтому общее
число полиграфистов, которые работа-
ют в наших стенах — около 2 тыс.
ГАРТ: А что кроме журналов выпускает
комбинат? 
М. К.: Самую разнообразную продук-
цию. До 15–20% загрузки составляют
бумажно-беловые товары — всевоз-
можные тетради, альбомы и блокноты.
Чтобы держать руку на пульсе, создали
собственное издательство, которое
специализируется на этом виде про-
дукции. Пришлось возродить книжное
производство, и сегодня мы печатаем
достаточно много книг в переплете. У
нас самые большие мощности для про-
изводства так называемых «pocket-
book», правда, популярность этого
формата постепенно снижается. 
ГАРТ: Видимо, оборудование, установ-
ленное на комбинате, покупалось дав-
но. Справляются ли эти машины с таки-
ми объемами производства?
М. К.: К сожалению, не в полной мере,
потому что последняя более или менее
серьезная закупка оборудования была
в конце 80-х гг. Сегодня вопрос модер-
низации производства для нас очень
важен. Мы занимаемся им настолько,
насколько позволяют средства, но на
таком большом комбинате невозмож-
но развивать только одно направление,
нужно вкладывать деньги и во все ос-
тальные. Это, конечно, ограничивает
наши возможности. Тем не менее, сде-
лано немало. Не так давно мы приоб-
рели листовую печатную машину
Roland 705 с лакировальной секцией.

Сами понимаете, что просто купить и
установить новую печатную машину
сегодня нельзя, необходимо модерни-
зировать и то, что вокруг нее. Что мы и
сделали. Сейчас заканчивается обнов-
ление допечатного оборудования, мы
купили новую фальцевальную машину
Heidelberg, большую линию для бес-
швейного скрепления Star Plus фирмы
Müller Martini.

Есть задумки сделать большой шаг:
купить новую рулонную машину. Для
того, чтобы обновить парк, у нас есть
все возможности, включая прекрасные
помещения. Остается вопрос финан-
сирования, который сложно решить,
пока предприятие остается государст-
венным и приход инвестора практичес-
ки невозможен.
ГАРТ: Но это же большие инвестиции… 
М. К.: Да, но и прибыль такое оборудо-
вание будет приносить немалую, а сего-
дня мы просто теряем время. Я два го-
да назад побывал в странах с уровнем
развития экономики, близким к наше-
му — Аргентине и Бразилии. Удалось
посетить там несколько журнальных ти-
пографий, оснащенных рулонными ма-
шинами с сушками. На них печаталось
много рекламной продукции, катало-
гов для крупных супермаркетов. Уже
тогда стало понятно, что это является
перспективой и для России. И вот те-
перь такие же заказы появились на на-
шем рынке. «Алмаз-пресс» сегодня —
практически монополист по производ-
ству этой продукции, хотя и мы по воз-
можности стараемся ему «помогать». 
ГАРТ: Михаил Абрамович, этот номер
посвящен расходным материалам.
Среди руководителей типографий су-
ществуют разные подходы к выбору
поставщика. Хотелось бы узнать Ваше
мнение.
М. К.: Надо сказать, что мы покупаем
очень много материалов. Например,
месячное потребление офсетных плас-
тин — более 10 тыс. м2. Что касается
вопроса качества, то некоторое время
назад мы брали более трети недорогих
пластин, однако около 30% из них ока-
зывались бракованными. Простой
арифметический подсчет говорит о
том, что даже без учета потерянного
времени и простоя оборудования вы-
годнее покупать более дорогие пласти-
ны, но лучшего качества.

Вообще, для типографии очень важ-
ными являются хорошие, доверитель-
ные отношения с поставщиком. Нужно
быть уверенным в том, что он не подве-
дет. Например, у нас очень разнообраз-
ное оборудование, поэтому требуется
много пластин различных форматов.

Мы прогнозируем потребление, но
обеспечить наши потребности постав-
щику все равно непросто.

Основная сложность заключается в
том, что заказчики расплачиваются с
нами не сразу, следовательно, и про-
давцы расходных материалов не сразу
получают деньги за них, кредитуют нас.
Работать в таком режиме могут себе
позволить только стабильные, финан-
сово сильные компании. Основной
объем на сегодня у нас составляют пла-
стины фирмы Lastra. Кроме главного
поставщика, по каждой позиции у нас
есть еще и один-два дополнительных, у
которых мы также покупаем материалы
каждый месяц. 

Если говорить о краске, то мы по-
требляем ее очень много, и основной
поставщик — это Sun Chemical. Поку-
паем краски фирмы Sicpa. Кроме того,
достаточно много покупаем у «Торжок-
ского завода», качество продукции ко-
торого меняется в лучшую сторону.
Для нас очень удобно, когда поставщи-
ки не только продают нам материалы,
но и обеспечивают технологическое
сопровождение, как это делает, напри-
мер, Sun Chemical. У этой фирмы есть
технолог, который за нами закреплен.
Он знает наше оборудование, всегда
готов подъехать и решить возникшую
проблему.
ГАРТ: Но для такого клиента, как Вы,
любой поставщик должен сделать все,
что в его силах?
М. К.: Наверное да, но тот же «Торжок-
ский завод» только теперь приступает к
оказанию технологической поддержки. 
ГАРТ: Говорят, что в былые годы отхо-
дов бумаги в сутки накапливался це-
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лый вагон. Вы ведь должны перераба-
тывать огромное количество бумаги и
сегодня?
М. К.: Мы и перерабатываем. Правда,
большинство заказчиков приходят со
своей бумагой, а нам хотелось бы им ее
предоставлять. Для этого есть все усло-
вия — на территории комбината распо-
ложен прирельсовый склад на 8 тыс. т. 

Кроме того, прямо у нас на комби-
нате работает филиал фирмы «Берег»,
поэтому, если клиенту нужна импорт-
ная бумага, никаких дополнительных
задержек при обработке заказа не воз-
никает — «Берег» арендует у нас
склад. Если заказчику нужна отечест-
венная бумага, то мы находим ее по
своим каналам. Тем не менее, доля бу-
маги, которая закупается через нас, не
так высока, как хотелось бы.
ГАРТ: Вы восстановили глубокую пе-
чать?
М. К.: Да. В свое время под флагом
борьбы с вредными производствами
глубокая печать у нас была практичес-
ки полностью разорена, выведена из
строя. Когда я пришел на комбинат, то
выяснилось, что уцелело формное
производство с гальваникой и механи-
ческой обработкой. Мы приобрели
гелиоклишограф с компьютерным ин-

терфейсом, и производство цилинд-
ров заработало. Начинали с выполне-
ния заказов «на сторону», да и сейчас
делаем много таких работ: для обой-
ных фабрик, производителей линолеу-
ма, искусственной кожи, упаковки. 

Нам удалось восстановить свои ма-
шины глубокой печати, и сегодня мы
выпускаем для производителей мебели
бумагу «под дерево». Правда, машины
у нас шириной «всего» 90 см, но мы на-
шли потребителей для этой продукции.
А недавно приобрели китайскую семи-
красочную машину глубокой печати
для производства гибкой упаковки. 
ГАРТ: А почему китайскую?
М. К.: Потому, что она на порядок де-
шевле Cerutti. Зачеркиваете один
ноль — и получаете цену китайской.
Высокопроизводительная машина с
шириной рулона 84 см. Мы были гото-
вы к тому, что какие деньги платишь —
такое оборудование и получаешь,
поэтому надежд на суперкачество не
было. 

Тем удивительнее оказалось то, что
у машины хорошая приводка, а прак-
тически все, кроме станины, сделано в
Японии и Корее. Сегодня она уже про-
изводит продукцию, и мы постепенно
выходим на рынок гибкой упаковки.

Конечно, проблемы с машиной были, в
первую очередь — с программным
обеспечением для управления. Все оно
было на китайском языке. Ну и с «нор-
мальной» машиной ее, конечно, не
сравнить. Но мы ее дорабатываем сво-
ими силами, ведь имеем большой
опыт.
ГАРТ: Производителей гибкой упаков-
ки сегодня — сотни. Как удается с ними
конкурировать?
М. К.: Большинство из них имеют
флексографские машины. А при всем
моем уважении к флексографии, когда
кладешь рядом продукцию флексо- и
глубокой печати, разница видна нево-
оруженным глазом. Основная пробле-
ма глубокой печати — допечатная под-
готовка — у нас полностью решена, и
мало кто сможет делать валы так же
качественно, как мы.

Конечно, когда я брался за восста-
новление глубокой печати, скептиков
было хоть отбавляй. А напрасно. Ведь
оказалось, что замена красок, содер-
жащих толуол, на водные не требует
никаких доработок печатных машин. В
свое время допустили колоссальную
ошибку, разрушив все это. 

5ГАРТ № 8 АВГУСТ 2002

РАСХОДНЫЕ МАТЕРИАЛЫ

ПОДДЕРЖКА

ПЕЧАТНЫЕ МАШИНЫ

■ Надежность, гарантированная российским

качеством металлообработки

■ Использование комплектующих Siemens, FAG,

SKF, INA, Emerson, Festo

■ Модульный принцип построения
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серия ПОУ – универсальные машины
■ Гибкие финансовые схемы ■ Лизинг

■ Технологическая поддержка ■ Проектиро-
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работы ■ Гарантийное и сервисное

обслуживание
Фирма «НОВОМАШ» Россия, 123290

Москва, Мукомольный проезд, 4А/2

тел.: (095) 956-5525, факс: (095) 956-5516

http://www.novomaсh.ru



ГАРТ: Алексей Яковлевич, Ipris уже
много лет работает на российском
рынке. А как давно Вы продаете рас-
ходные материалы? 
А. К.: Зарегистрировано предприятие
12 лет назад. С 1992 г. мы продаем и
обслуживаем чешские печатные маши-
ны Polly. Но расходными материалами
заниматься начали только в 1996 г. 

На сегодняшний день их продажи
немного превышают продажи обору-
дования. В наших планах на ближай-
шие три года — существенное увеличе-
ние продаж материалов, но доля обо-
рудования должна быть не ниже 40%. 
ГАРТ: Основные продажи у Вас идут
через филиалы? 
А. К.: Да, филиалами мы стали зани-
маться в 1998 г. Это было связано с
кризисом, который, кстати, на компа-
нии Ipris никак не отразился. У нас до-
статочно жесткое плановое хозяйство,
и в 1998 г. мы почти в два раза перевы-
полнили план по прибыли, несмотря на
то, что два месяца был полный провал. 

За годы работы мы накопили знания
о рынке, о том, как должна строиться
система продаж предприятия, занима-
ющегося поставкой расходных матери-
алов. На основе этих знаний мы ведем
сейчас перестройку системы продаж в
питерском офисе и нижегородском
филиале. 

Надо сказать, что объем продаж
пластин наша фирма может увеличить

в три раза. У нас есть такая программа,
и мы планируем приступить к ее реали-
зации в будущем году. 
ГАРТ: В три раза?! 
А. К.: Да, но не мгновенно, а постепен-
но. Достичь объема в два с лиш-
ним миллиона квадратных метров —
вполне реально. Один поставщик мо-
жет иметь 30% рынка, ведь в этом слу-
чае большинство потребителей все еще
не будут у него ничего покупать. 
ГАРТ: Получается, что объем россий-
ского рынка офсетных пластин — более
6 млн м2? Значит, наша оценка не-
верна? 
А. К.: Вы приводите данные 2001 г., а я
говорю о 2003 г. Думаю, что в следую-
щем году в России будет продано бо-
лее 6 млн м2 офсетных пластин. 
ГАРТ: Считается, что пластины болгар-
ского завода Polychrome, которые Вы
продаете — не такие высококачествен-
ные, как немецкие. 
А. К.: Я бы назвал это психологическим
фактором. По поводу пластин различ-
ных марок ходит много слухов. Плас-
тины Kodak Polychrome Graphics (KPG) в
Европе производятся на четырех заво-
дах — два из них расположены в Гер-
мании, еще по одному — в Болгарии и
Англии. Вся продукция выпускается
под единой торговой маркой, одинако-
во пакуется, и только специалист мо-
жет по коду определить, где произве-
дены те или иные пластины. На разных
рынках пластины могут иметь различ-
ные названия. 

Болгарский завод построен немца-
ми, «по образу и подобию» немецких,
и управляется он немецкими менедже-
рами. В этом году на нем введена в
строй вторая линия по производству
пластин, что увеличило производст-
венную мощность в три раза. Значит,
на продукцию этого завода в Европе
существует высокий спрос. Можно рас-
суждать о том, что рабочие — все-таки
граждане Болгарии, а не немцы, но в
современном производстве пластин
предельно высока автоматизация всех
процессов, так что роль человека све-
дена к минимуму. А материалы, ис-
пользуемые для производства, на всех
заводах KPG одинаковые. 

Нам нравятся болгарские пластины,
мы эксклюзивно представляем их в
России. Сложно понять, почему для
российского рынка нужны немецкие,
если они дороже. Тем не менее, в раз-
личных пропорциях закупаем и про-
дукцию остальных трех заводов. Есть
потребители, которые хотят покупать
только немецкие пластины, и мы не мо-
жем не удовлетворить эту потребность. 

ГАРТ: Так может быть, все-таки есть от-
личия? 
А. К.: Нет! Kodak, AGFA, FujiFilm и Las-
tra — каждый из этих производителей
пластин имеет долю мирового рынка
от 20 до 30%. Качество их продукции
одинаково и не зависит от места произ-
водства пластин. Различно лишь техно-
логическое назначение некоторых ма-
рок. Часто это путают с качеством. 

Проблема отечественной полигра-
фии не в качестве расходных материа-
лов, а в несовершенстве технологичес-
ких процессов и систем управления
предприятиями. 

Если сегодня в какой-нибудь типо-
графии уделяют много внимания тому,
пластины от какого производителя по-
купать, они занимаются не тем, чем
следует. Нужно выбрать самый лучший
с экономической точки зрения вариант,
поставщика с хорошим сервисом, а за-
тем заняться совершенствованием
собственного производства. Исходя из
вида продукции и оборудования, нуж-
но думать о том, как эту продукцию
можно сделать оптимальным спосо-
бом. Это не только технологические
вопросы, а еще и более сложные во-
просы организации. 

По сравнению с немецкими типогра-
фиями, в российских производитель-
ность труда ниже где-то в семь раз. Это
трагическая цифра, и именно над этим
надо работать. Я считаю, что наша за-
дача как поставщика расходных мате-
риалов — содействовать клиентам в
отладке их производств: сначала техно-
логических процессов, а в перспективе,
возможно, и процессов управления. 
ГАРТ: Но есть же в России и «продви-
нутые» типографии? 
А. К.: Есть крупные клиенты, для кото-
рых наша технологическая поддержка
не так важна. У них есть собственные
службы и лаборатории, где работают
грамотные специалисты. Но для боль-
шинства средних и небольших россий-
ских типографий это сотрудничество
важно. Мы можем бесплатно предо-
ставить им качественные технологиче-
ские консультации. 
ГАРТ: По оценкам аналитиков, пер-
спективы традиционных пластин в Ев-
ропе не самые лучшие. Все переходят
на СТР? 
А. К.: В каждой стране этот процесс
идет с разной скоростью. Я могу ска-
зать, что в прошлом году фирма KPG на
заводе в Германии ввела новую линию
по производству именно традицион-
ных пластин. Аналога этой высокопро-
изводительной современной линии у
конкурентов нет. В Софии, как я уже
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● СПЕЦИАЛИСТОВ В ОБЛАСТИ

ПОЛИГРАФИЧЕСКОГО ПРОИЗВОДСТВА 
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● ТОРГОВЫХ ПРЕДСТАВИТЕЛЕЙ ПО РАСХОДНЫМ

МАТЕРИАЛАМ ДЛЯ ПОЛИГРАФИИ; 
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ЭНЕРГИЧНЫХ, ЗАИНТЕРЕСОВАННЫХ В

ПРОФЕССИОНАЛЬНОМ РОСТЕ СПЕЦИАЛИСТОВ

ЖДУТ ВСЕ УСЛОВИЯ ДЛЯ САМОРЕАЛИЗАЦИИ,

ВЫСОКИЙ УРОВЕНЬ ЗАРАБОТНОЙ ПЛАТЫ

В СВЯЗИ С РАСШИРЕНИЕМ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ В МОСКВЕ 

ПРИГЛАШАЕМ НА РАБОТУ

Резюме присылать по факсу (812) 326-8507
e-mail:hr@ipris.ru

сказал, также запущена еще одна но-
вая линия. 

На самом деле идет процесс кон-
центрации производства. Результатом
становится укрупнение основных игро-
ков и исчезновение мелких производи-
телей. Последние либо присоединяют-
ся к крупным группам, либо умирают. 

Причина в том, что в себестоимости
офсетных пластин очень велика доля
материала — алюминиевой ленты.
Приобретать эту ленту по оптимальной
цене может только крупный произво-
дитель пластин. Мелкие же вынуждены
закупать по более высокой, поэтому не
могут конкурировать. Через некоторое
время на рынке останутся крупнейшие,
упомянутые выше. 
ГАРТ: На российском рынке поставщи-
ков пластин очень много. Вслед за рын-
ком фототехнической пленки этот биз-
нес становится малоприбыльным. 
А. К.: Ни один рынок не «закрывается»
навсегда. Могут идти ценовые войны,
могут снижаться маржи, могут менять-
ся продукты, но рынок остается. Есть
правило, что прибыльность самых раз-
ных видов бизнеса на рынке должна
быть одинаковой. Не бывает ниш, ко-
торые обеспечили бы компаниям, в них
работающим, безбедное существова-
ние на неограниченное время. 

Если есть бизнес, где существует вы-
сокая маржа, то в эту нишу легко войти

любому поставщику. Профессиональ-
ному или непрофессиональному —
любому. Риск невелик, благодаря чему
ниша становится привлекательной и
туда направляется капитал. Создается
высококонкурентная среда — при-
быльность снижается, часть участников
из этой ниши уходит — прибыльность
опять немного повышается — это ма-
ятник с уменьшающейся амплитудой. 

Если можно так сказать, планка
прибыльности любого бизнеса колеб-
лется около среднего для всего рынка
значения. 
ГАРТ: Может быть, это справедливо
только для цивилизованных западных
стран, а не для России? 
А. К.: Вряд ли кто-нибудь станет отри-
цать, что российский рынок за послед-
ние десять лет стал намного более упо-
рядоченным. Настоящий цивилизован-
ный рынок, который предусматривает
интересы всех участников, пока еще не
сформирован, но мы к нему движемся.
И поведение всех игроков на рынке по-
степенно станет подчиняться опреде-
ленным правилам. 

И на Западе, и в России есть компа-
нии, которые выискивают наиболее
привлекательные рыночные ниши. Час-
то их действия конкуренты характери-
зуют словами «ломают рынок». Но
вредят они рынку или делают его луч-
ше — сложный вопрос. 

Для потребителей продукции их по-
явление — это хорошо, потому что
приводит к снижению цен. Для постав-
щиков — тоже полезно, помогает оп-
тимизировать затраты для сохранения
прибыльности. 
ГАРТ: Как же все-таки в таких условиях
можно увеличить в три раза объем
продаж? 
А. К.: Ipris и сегодня — самый большой
продавец пластин, но главное, что у
нас есть очень большой резерв — мы
никогда активно не работали на ряде
рынков, включая московский. 
ГАРТ: Но у Вас ведь есть филиал в
Москве? 
А. К.: Да, есть. Мы делали несколько
попыток, но они оказались неудачны-
ми — недостаточно хорошо были про-
работаны механизмы выхода на ры-
нок. За прошедший период мы поняли,
как это нужно делать. Полагаю, что
разработанная нами модель — пра-
вильная, и теперь мы готовы к дейст-
виям. Московский филиал будет суще-
ственно расширяться. Сейчас мы ищем
специалистов: требуются не менее
двадцати энергичных молодых людей
с профильным полиграфическим об-
разованием. Я гарантирую им интерес-
ную работу и высокую заработную
плату. 



ГАРТ: Дмитрий, что Вы можете сказать
о результатах проведенного нами ис-
следования?
Д. А.: Я не берусь судить, насколько
точно определены позиции других про-
изводителей, но доля AGFA явно зани-
жена. В 2001 г. объем импорта в Рос-
сию составил более 700 тыс. м2. Види-
мо, часть наших пластин на диаграмме
скрывается в секторе «Германия». 
ГАРТ: Вполне возможно, потому что
источником нашей информации была
таможенная статистика. Мы не анали-
зировали объемы продаж, как в про-
шлом году.
Д. А.: Но я не хочу сказать, что у нас
все хорошо. На рынке офсетных плас-
тин наши позиции не настолько проч-
ны, как хотелось бы, однако причина
вполне объективна и от нас не зависит:
рынок насыщен недорогими пластина-
ми, и в этой ситуации нашим дилерам
приходится достаточно сложно.
ГАРТ: Некоторое время назад в фирме
AGFA проходила реорганизация произ-
водства. Насколько я знаю, возникали
проблемы с поставками пластин. Те-
перь идет смена торговых марок. В свя-
зи с чем?
Д. А.: Дело в том, что за последние
семь-восемь лет AGFA приобрела ряд
производств пластин у других компа-
ний, и настал момент навести единый
порядок с используемыми торговыми
марками. Поэтому и было принято ре-
шение отказаться от старых названий,
среди которых оказалось и название
самого известного на российском рын-
ке брэнда — Ozasol. 

Теперь есть только две торговые
марки: Meridian — для позитивных
пластин и Zenith — для негативных.
Последние в России не применяются,
поэтому на наш рынок будут постав-
ляться только два типа: Meridian P5S —
бывший Ozasol P5S, и новые пластины
Meridian P450.
ГАРТ: Можно попросить Вас рассказать
подробнее о пластинах Meridian P450?
Чем они отличаются от Ozasol?
Д. А.: Это совсем новые пластины. Они
взяли лучшее от Ozasol и производив-
шихся в Англии пластин Howson. Глав-

ное преимущество этой марки в том,
что время экспозиции сокращено по
сравнению с Р5S больше чем в два ра-
за. Производятся они на том же немец-
ком заводе, что и пластины P5S, а по-
ставляться будут во все европейские
страны. Окончательное решение пока
не принято, но скорее всего, на россий-
ском рынке пластины Р450 будут сто-
ить дешевле, чем Р5S.
ГАРТ: Фактически, Вам придется выво-
дить на рынок новую марку пластин.
Это непросто.
Д. А.: Я бы не сказал, что это новая
марка — это просто новые пластины
AGFA. Тем не менее, просто так ничего
не получится. На первом этапе мы пре-
доставили эксклюзив на эту продук-
цию «МакЦентру». У них есть опытные
продавцы и технологи, которые спра-
вятся с задачей. 
ГАРТ: Вы сказали, что цена новых плас-
тин, возможно, будет ниже. Собирае-
тесь конкурировать с итальянскими
Lastra?
Д. А.: Lastra — это достойные пласти-
ны, но из другого сегмента рынка. Они
все-таки ниже классом, чем AGFA.
Нельзя отрицать того, что на сегодня
доля Lastra на российском рынке доста-
точно велика — более 30%. Но AGFA
не может, да и не должна конкуриро-
вать по цене с пластинами Lastra. Мы
должны побеждать за счет качества. 
ГАРТ: Если не Lastra, то кто тогда Ваш
основной конкурент на российском
рынке?
Д. А.: Я считаю, что на данном этапе
это FujiFilm. Если к Kodak мы уже при-
выкли, нашли способы конкурентной
борьбы, то FujiFilm — сравнительно но-
вый игрок на российском рынке. Ведет
он себя достаточно агрессивно, доля
его пластин растет, и наши дилеры это
чувствуют. Конкурировать с FujiFilm
нам должны помочь пластины Р450. По
крайней мере, я на это очень надеюсь. 
ГАРТ: На рынке фототехнической
пленки все по-прежнему?
Д. А.: Да, с пленкой ситуация не изме-
нилась. У AGFA подавляющая доля на
этом рынке. Самый большой объем
продается через «МакЦентр». Еще три
дилера — «Легион», «Паритет» и «Те-
рем» — продают примерно в одинако-
вых объемах. К этой четверке крупней-
ших в начале года добавился еще один
дилер — «Полимат центр». Компания
уверенно наращивает объемы продаж,
постепенно приближаясь к остальным.
Причем, не за счет других дилеров — у
них продажи тоже растут.
ГАРТ: А как с продажами допечатного
оборудования?

Д. А.: Достаточно успешно продаются
фотовыводные устройства. Модельный
ряд сегодня состоит из малоформатных
капстановых Accuset, полуформатного
барабанного Phoenix и фотонабора
большого формата Avantra 44. Наибо-
лее популярна Avantra 44. Ее приобре-
тают типографии. Пользуются спросом
и фотовыводные устройства Phoenix.
Благодаря тому, что у них самая высо-
кая производительность, их охотно по-
купают препресс-бюро. В «Делай Вы-
вод!», например, установлено уже два
таких аппарата. 
ГАРТ: Год назад Вы говорили о хоро-
ших перспективах оборудования СТР в
России. Как обстоят дела сегодня?
Д. А.: Я не изменил своего мнения — у
СТР большие перспективы. Но на рос-
сийском рынке их время еще не при-
шло. За год, прошедший со времени
предыдущего интервью, новых уст-
ройств СТР здесь не появилось, но мы
считаем, что это может произойти в
любой момент.

AGFA имеет очень хорошую линей-
ку устройств СТР для любых примене-
ний. Кроме самих устройств, большое
значение имеет программное обеспе-
чение, и возможности нашей новой си-
стемы управления ApogeeX тоже уни-
кальны. Всего, по моей информации,
СТР-устройств в нашей стране установ-
лено пять. Пластины для СТР — тоже
хороший рынок, и на нем уже развора-
чивается конкурентная борьба. Наше
преимущество в том, что в России две
самые успешные установки СТР — это
оборудование AGFA. В типографии
«Стезя» и на «Прессе-1». 
ГАРТ: Вы имеете в виду, что фирма
Autologic теперь принадлежит AGFA?
Д. А.: Да, устройство СТР на «Прес-
су 1» поставляла фирма «ХГС Центр».
Теперь с «ХГС Центр» у нас достигнуто
специальное соглашение, по которому
«ХГС» является нашим предпочтитель-
ным партнером по поставке газетных
систем.
ГАРТ: В целом, как Вы оцениваете пер-
спективы AGFA на российском рынке?
Д. А.: Мы с уверенностью смотрим в
будущее, что и собираемся продемон-
стрировать в скором времени на вы-
ставке «ПолиграфИнтер». У фирмы
AGFA, правда, своего стенда не будет,
но мы всемерно поддерживаем своих
дилеров, которые обязательно будут в
ней участвовать. Линейка нашего обо-
рудования на этой выставке будет
представлена даже шире, чем на
предыдущей. 
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ГАРТ: Михаил, как Вы прокомментиру-
ете наше исследование рынка?
М. К.: Мы можем отвечать только за
свою долю импорта пластин AGFA.
Здесь результаты похожи на правду. Ес-
ли общий объем превысил 400 тыс. м2,
то наша доля — более 50%.

На мой взгляд, рост рынка офсетных
пластин практически остановился. Мы
начали активно продавать пластины
AGFA в конце 1998 г., но сейчас объе-
мы наших продаж остаются на уровне
2000–2001 гг. Это связано с тем, что
поставщики дешевых пластин занима-
ют все более агрессивную позицию.
Раньше на рынке присутствовали толь-
ко AGFA, Kodak и в небольших объемах
Horsell, но сегодня потребитель ори-
ентирован на пластины среднего ка-
чества. Если проводить аналогию, то
ситуация как на вьетнамском рынке —
можно купить что угодно, причем им-
портное и дешевое.
ГАРТ: Есть мнение, что все импортные
пластины имеют хорошее качество.
М. К.: Конечно, государственные типо-
графии со старыми печатными машина-
ми хотят сэкономить и покупают недо-
рогие пластины. С точки зрения потре-
бителя, во взятой на пробу коробке
могут оказаться пластины вполне нор-
мального качества. Но чтобы производ-
ство работало стабильно, стабильным
должно быть и качество пластин. В этом
случае показательны пластины AGFA.
Есть объективные параметры, неизмен-
ность которых гарантируется произво-
дителем от пачки к пачке и от партии к
партии. Можно привести массу приме-
ров, когда крупные предприятия с пе-
реходом на наши пластины сокращали
процент брака в несколько раз.

Сколько стоит брак пластины? С уче-
том расхода бумаги, рабочего времени,
зарплаты и других показателей, не счи-
тая упущенной выгоды, получается уже
не стоимость пластины, а как минимум
в пять раз большая сумма. А если рабо-
та срочная? Конкурентная борьба на
рынке, например, периодических изда-
ний настолько жесткая, что если раз-
другой сорвать сроки, заказчик может
просто уйти в другую типографию. 

Когда есть слабое звено, проблемы
передаются по цепочке. Если печатник
знает, что возможны проблемы с фор-
мами, он и обращается с ними небреж-
но, ведь всегда можно сослаться на
брак пластины. Разбираться в этой си-
туации очень непросто, можно поте-
рять много времени и денег.
ГАРТ: Говорят, кстати, что пластины
AGFA уже не те, что это не Ozasol?
М. К.: Эти слухи, видимо, вызваны
сменой торговой марки. Теперь все по-
зитивные пластины AGFA называются
Meridian. Ozasol P5S — теперь просто
Meridian P5S. Никаких других измене-
ний с пластинами не произошло. Они
продолжают производиться на том же
самом заводе в Германии, где произво-
дятся уже много лет. 
ГАРТ: Кто Ваши основные конкуренты?
М. К.: Если говорить о высококаче-
ственных пластинах, то их производи-
телей на российском рынке сегодня
представлено трое. 

Традиционный конкурент — Kodak.
Его пластины — как средне-, так и вы-
сокотиражные — более дешевые. По-
следние предназначены для больших
тиражей на не самой качественной, пы-
лящей бумаге и по цене — вне конку-
ренции, поэтому получили наиболь-
шее распространение.

Другой конкурент — FujiFilm. Эти
пластины дороже, чем AGFA. Популяр-
нее всего марка пластин более «быст-
рых», с коротким временем экспони-
рования. Их предпочитают типогра-
фии, для которых это свойство важно,
а цена не является главным критерием
выбора.

У нас, кстати, есть новость: мы начи-
наем эксклюзивные поставки новых

пластин Meridian P450. Их экспониро-
вание происходит быстрее, и они пол-
ностью отвечают критериям AGFA по
качеству. Обладая высокой светочувст-
вительностью и более привлекатель-
ной ценой, они могут составить успеш-
ную конкуренцию в том сегменте рын-
ка, где сейчас преобладают пластины
FujiFilm.
ГАРТ: А как насчет других расходни-
ков? Красками не думаете заняться?
М. К.: Мы поставляем «химию» от та-
ких известных производителей, как, на-
пример, DS и Varn. Что касается красок,
уверен, автоматически ничего не полу-
чится. Ими надо заниматься серьез-
но — рынок уже сложился и войти в не-
го непросто. Клиенты определились с
предпочтениями, и нужен весомый ар-
гумент, чтобы перевести их на другую
краску. Поэтому расширяться в этом
направлении пока не планируем.
ГАРТ: Михаил, а что можно сказать о
рынке фототехнической пленки? На
нем проще, чем на рынке пластин?
М. К.: Да. На рынке пластин существует
жесткая конкуренция брэндов, один из
которых — AGFA. На рынке пленки —
тоже конкуренция, но уже между по-
ставщиками AGFA, ведь ее доля в Рос-
сии близка к 70%. Здесь работать на-
много легче — не нужно убеждать кли-
ентов в достоинствах продукции, не
нужно такого тщательного, заблаговре-
менного планирования склада, всегда
есть возможность найти нужную пленку
на складе партнера. «МакЦентр», кста-
ти, самый крупный продавец пленки
AGFA: по результатам 2001 г. мы им-
портировали более 50% всего объема.
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ГАРТ: Пластины FujiFilm се-
годня — самые «раскручен-
ные» на российском рынке.
Многие ваши конкуренты
говорят, что за качеством
FujiFilm не стоит ничего, кро-
ме PR.
Н. С.: Многие типографии,
выпускающие продукцию
самого высокого качаства,
используют пластины Fuji-
Film с 1998 г., то есть с того
момента, когда эти пласти-
ны появились на россий-
ском рынке. Такой стабиль-
ной популярности с помо-
щью рекламных трюков
добиться невозможно. Ско-
рее те, кто так говорит, про-
сто не сознают, что PR-ме-
роприятия дают ограничен-
ный эффект.

Чтобы стабильно прода-
вать недешевые материалы
высокого качества, совсем
недостаточно поставить их в
прайс-лист и вложить день-
ги в рекламу. Очень много
сил и средств мы отдали со-

зданию системы продаж ма-
териалов.

У нас самые квалифици-
рованные специалисты в от-
деле продаж и службе тех-
нологической поддержки,
самый широкий ассорти-
мент на складе — на сумму
более 2 млн долл.

Показателен такой при-
мер: к нам обращаются ти-
пографии, с потребностями
которых мы не знакомы, по-
скольку они не являются на-
шими постоянными клиен-
тами. Так вот, по моим оцен-
кам, 98% из них получают
все, что им необходимо,
прямо со склада.
ГАРТ: Продажами расход-
ных материалов Вы начали
заниматься намного рань-
ше, чем стали продавать
FujiFilm?
Н. С.: Да. С самого начала
работы «ЯМ Интернешнл»
на российском рынке.

В 1991 г. параллельно с
продажами оборудования
шла организация системы
продаж материалов. В ре-
зультате был накоплен нео-

ценимый опыт, который по-
могает нам сегодня успешно
работать на этом рынке. 

Все материалы, которые
поставляет «ЯМ Интер-
нешнл», начиная от пленки
и пластин FujiFilm и заканчи-
вая ножами для резальных
машин Fassbender, являются
самыми высококачествен-
ными. Перечислить здесь
весь ассортимент просто не-
возможно.

Из новинок можно ска-
зать о краске для рулонных
офсетных машин с горячей
сушкой. Мы начали постав-
лять ее недавно, но испыта-
ния, проведеные в двух ти-
пографиях, показали блес-
тящие результаты.
ГАРТ: Наталья, всем интер-
вьюируемым мы задаем
провокационные вопросы.
Вам тоже этого не избежать.
Как Вы считаете, качество
FujiFilm стоит тех денег, ко-
торые за них приходится
платить?
Н. С.: Я готова ответить: да,
несомненно, качество Fuji-
Film стоит этих денег. Но со-
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вершенно неправильно су-
дить о стоимости материа-
лов по цене 1 м2 пластин
или 1 кг краски. 

Например, чтобы объек-
тивно сравнить разные мар-
ки материалов, типография
должна поработать и на тех,
и на других, причем, не ме-
нее месяца. Затем нужно
проанализировать общие
затраты на материалы и их
долю в цене готовой про-
дукции. Вот тут и оказывает-
ся, что затраты сокращаются
благодаря качеству и пре-
имуществам наших матери-
алов.

Резюме: наши материалы
предназначены не только
для тех, кто выпускает высо-
кокачественную продук-
цию — они выгодны всем,
кто ценит стабильный техно-
логический процесс с мини-
мальным количеством про-
блем.
ГАРТ: Но чтобы попробо-
вать, типография должна
приобрести месячный запас
материалов, а это серьезные
затраты.

Наталья СУХОВА
(Продолжение. Начало на с.1)

В СВЕЖИХ НОМЕРАХ ЖУРНАЛОВ

КУРСИВ
Причины возникновения
волнистости стапеля
Стандартизация формных процессов
Японский рынок полиграфической техники
Области применения дополнительной печатной секции
Первые буквонаборные машины
Использование дополнительной пятой краски

ФЛЕКСО ПЛЮС
Методика тестирования
и профилирования флексографского печатного процесса
Обработка поверхности материалов коронным разрядом
Контрольно-измерительные приборы во флексографии
Роль кислорода в формировании рельефного изображения
Оборудование для флексографской и глубокой печати в
производстве упаковки

ПАКЕТ
Полимерные транспортные
контейнеры
Бескислотный картон для консервации документов
Упаковка «флоу-пак»
Разработка торговой марки моющих средств
Пластиковая тара
Товарный знак — защита от недобросовестной
конкуренции
Вирус копирования — профилактика и лечение



Н. С.: Вы рассуждаете как некоторые
наши клиенты, которые совершенно
справедливо говорят, что много слы-
шали, например, о качестве пластин
FujiFilm, но не готовы верить на слово и
покупать их, не опробовав в произ-
водстве.

Мы готовы предложить таким типо-
графиям месяц поработать на наших
расходных материалах. Материалы
предоставляются на пробу по ценам,
которые клиенты платят за то, что они
используют на данный момент. Даже
если окажется, что типография покупа-
ет какие-то материалы значительно де-
шевле наших, мы предоставим ей наши
материалы по этой цене. Правда, толь-
ко на месяц — после этого цены подни-
мутся до «рыночных». Таким образом,
потенциальные клиенты смогут оце-
нить качество и реальную стоимость
наших материалов.

Мы делаем такое предложение бу-
дучи уверенными в самом высоком ка-
честве поставляемых нами материа-
лов. Кроме того, мы убеждены, что чем
лучше клиенты научатся считать свои
деньги, тем больше будет спрос на ма-
териалы самого высокого качества.

PREPS: ПРОИЗОШЛА СМЕНА
ВЛАДЕЛЬЦА
Канадская компания Creo сооб-
щила об успешном завершении
очередного квартала. 

Хотя объем продаж Creo и со-
кратился по сравнению с анало-
гичным периодом прошлого года,
это не помешало ей подписать со-
глашение, в соответствии с кото-
рым она приобретает известного
разработчика программных про-
дуктов — компанию ScenicSoft.

Самым известным продуктом
ScenicSoft является программа
для спуска полос Preps. По дан-
ным ScenicSoft, продано около
20 тыс. лицензий. 

Одним из самых перспектив-
ных продуктов компании является
на сегодняшний день UpFront —
система планирования и управле-
ния заказами, поддерживающая
CIP4 и формат JDF. 

В начале этого года компания
ScenicSoft сообщила о том, что
UpFront поддерживает устройства
ряда крупнейших производите-
лей послепечатного оборудова-
ния. Кроме этих двух продуктов,
компании ScenicSoft принадлежат
многократно менявшие своих
владельцев ColorCentral, Print
Central, и TrapWise. ОЕМ-партне-
рами этой фирмы являются такие
крупные игроки рынка, как Agfa,
Creo, Fuji Film, Kodak Polychrome и
Xerox. 

Сумма сделки, которая, как
обещается, будет завершена в те-
чение 90 дней, составит около
9,5 млн долл.

РАСХОДНЫЕ МАТЕРИАЛЫ



ГАРТ: Михаил, как давно «Терем» все-
рьез занялся поставками расходных
материалов?
М. Б.: Собственно отдел продаж рас-
ходных материалов был создан в конце
1998 г., хотя расходными материалами
мы занимались и до этого, может быть,
не так систематически. Создание отде-
ла повлекло за собой организацию
склада расходных материалов, и толь-
ко тогда продажи стали постоянным
бизнесом. 

До недавнего времени в отделе ра-
ботало трое сотрудников, но сейчас мы
расширяем штат.
ГАРТ: Насколько я понимаю, основной
объем продаж вашего отдела состав-
ляет фототехническая пленка?
М. Б.: Пока — да, но постепенно рас-
тут и продажи офсетных пластин. В
связи с этим и расширяется отдел.
ГАРТ: Вы — один из крупнейших по-
ставщиков пленки AGFA. Почему не
продаете пластины этой фирмы?
М. Б.: Я ждал этого вопроса. На самом
деле, мы продаем много пластин
AGFA, но для СТР. Установка устройст-
ва СТР в типографии «Стезя» — одна
из самых успешных в России. Это наш
клиент, и он потребляет СТР-пластины
в больших объемах, поскольку с них
печатается более 90% работ. 
ГАРТ: Судя по всему, в «Стезе» до-
вольны приобретением?
М. Б.: Очень. Причем все, начиная с
руководителя типографии и заканчи-
вая техническими специалистами, ко-
торые работают с оборудованием. 

Мы активно работаем с владельца-
ми СТР-устройств в России, надеюсь, в
скором времени у нас появятся и дру-
гие клиенты. Как раз сейчас один из са-
мых крупных потребителей пластин
для СТР находится в процессе приня-
тия решения.

Что же касается традиционных плас-
тин AGFA, то было две причины, по ко-
торым мы от них отказались. Во-пер-
вых, высокая цена. Если для Европы ес-
тественно, что хорошие пластины
должны стоить дорого, то российские
потребители, на мой взгляд, не готовы
покупать пластины AGFA, когда не-

сильно отличающиеся по качеству ита-
льянские можно приобрести сущест-
венно дешевле. Во-вторых, некоторое
время назад у фирмы AGFA была очень
плохая ситуация со сроками поставки
пластин.
ГАРТ: Но пластины Plurimetal, которы-
ми Вы сейчас занимаетесь, считаются
не самыми качественными?
М. Б.: Это неправда. Качество вполне
устраивает и нас, и наших клиентов.
Производитель работает над его даль-
нейшим повышением, модернизирует
производственные линии. 

Одним из самых важных положи-
тельных факторов является самый ко-
роткий срок отгрузки пластин. Можно
спокойно рассчитывать на четыре не-
дели, а бывает, что пластины отгружа-
ют и быстрее. 
ГАРТ: А как дела на рынке пленки?
М. Б.: Все хорошо. На этом рынке
AGFA — раскрученный брэнд, его
несложно продавать. Здесь не так
много производителей материалов,
как на рынке пластин, и клиенты чаще
всего со всеми из них уже успели пора-
ботать. 

Необходимо, правда, отметить, что
довольно серьезно активизируют свою
деятельность поставщики пленки
Kodak, и в скором времени ситуация
может измениться. Причем, с ростом
евро цены Kodak на российском рынке
не повысились, в то время как AGFA
стала дороже. 
ГАРТ: А как обстоят дела с другими
расходными материалами?
М. Б.: У нас есть еще одно направле-
ние — продажа материалов для цвето-
пробы. Сначала мы занимались только
материалами для DuPont Cromalin и
Digital Cromalin, потом появились ма-
териалы для цветопроб AGFA — анало-
говой и цифровой, а не так давно мы
начали поставлять материалы для 3М
Matchprint. Оказалось, этот рынок не-
намного меньше, чем материалы для
оборудования DuPont.
ГАРТ: А расширять ассортимент мате-
риалов для полиграфии Вы не плани-
руете? Нет ли, например, желания за-
няться подажей красок?
М. Б.: Мы получаем много предложе-
ний от производителей красок и неод-
нократно обсуждали эту возможность.
Все упирается в квалифицированных
продавцов краски, которых у нас пока
нет. Но я надеюсь, что в связи с расши-
рением отдела появятся новые специа-
листы, и мы сможем вернуться к этому
вопросу. 

ГАРТ: Алексей, что Вы можете сказать о
цифрах в нашем исследовании рынка?
А. Л.: По некоторым статьям очень по-
хоже на правду: доля итальянских пла-
стин на рынке уверенно растет, общий
объем их продаж по итогам 2001 г. со-
ставил приблизительно 1,8 млн м2.
Происходит это не без нашей помо-
щи — по результатам первого полуго-
дия 2002 г. объем продаж пластин Las-
tra Futura Oro в нашей компании вырос
на 44% по сравнению с аналогичным
периодом 2001 г. AGFA на рынке плас-
тин действительно серьезно сдала по-
зиции, мы это чувствуем. Что же каса-
ется остальных игроков, то мне кажет-
ся, что доля FujiFilm немного занижена,
а доли немецкого и болгарского Kodak
Polychrome, наоборот, завышены.
ГАРТ: А как распределяются продажи
пластин Lastra в России?
А. Л.: Официальных поставщиков пла-
стин с торговой маркой Lastra трое: Hei-
delberg, Printhouse и «РеаЛайн». Можно
с уверенностью сказать, что мы занима-
емся продажами этих пластин дольше
всех и, по официальной информации
Lastra Group, с 1995 г. являемся самым
крупным поставщиком на российском
рынке. У нас есть все основания пола-
гать, что такая тенденция сохранится и
в этом году. Lastra, кстати, наращивает
производственные мощности, и сроки
поставок сокращаются, что не может не
радовать. Вообще, сейчас, имея инфор-
мацию обо всех производителях плас-
тин, включая корейских и китайских, я
могу сказать, что Lastra — оптимальный
вариант для российского рынка. Это
одна из самых известных марок плас-
тин во всех регионах России, и «раскру-
тил» ее «РеаЛайн».
ГАРТ: Как построена Ваша система
продаж?
А. Л.: Наше главное отличие от конку-
рентов в том, что мы занимаемся толь-
ко расходными материалами и не
распыляемся на все остальное. В ком-
пании, которая занимается еще и обо-
рудованием, часто возникают кон-
фликты, особенно при доставке про-
дукции и распределении финансовых
потоков. 
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У нас самый большой объем продаж
и, соответственно, самый большой
склад, на котором есть около 100 типо-
размеров офсетных пластин различной
толщины. Мы ориентированы на дли-
тельные партнерские взаимоотноше-
ния, на работу с постоянными клиента-
ми, используем последние разработки
программного обеспечения в области
CRM (Customer Relationship Manage-
ment). Кроме московского офиса, у
«РеаЛайн» есть филиал в СПб, который
работает очень результативно. В регио-
нах мы успешно работаем как с диле-
рами, так и напрямую с крупными по-
лиграфическими предприятиями.
ГАРТ: Считается, что это лето для типо-
графий не самое удачное: заказов не
так много, как в прошлом году. А как у
Вас с объемом продаж?
А. Л.: Мы отгружаем пластины в объе-
мах, больших, чем в прошлом году.
Ширится круг клиентов. Есть успехи да-
же в таких далеких регионах, как Даль-
ний Восток, где еще до недавнего вре-
мени уверенные позиции были у корей-
ских производителей пластин. Но о
том, что кризис все-таки есть, можно
судить по росту задолженностей посто-
янных клиентов. Звонят, просят дать
отсрочку платежа еще на недельку... 
ГАРТ: Есть мнение, что пластины Lastra
уступают по качеству пластинам ос-
тальных крупнейших производителей?
А. Л.: Это просто мнение, сформиро-
ванное в результате PR-деятельности.
Например, говорят, что FujiFilm лучше,
но мы, чтобы судить объективно, про-
вели собственное тестирование плас-
тин различных производителей. Мое
личное мнение, что FujiFilm — такие же
по качеству пластины, что и Lastra. Про-
сто они более светочувствительные, по-
этому требуют меньшего времени экс-
понирования. А по остальным парамет-
рам существенно ничем не отличаются.
ГАРТ: Каким ассортиментом материа-
лов Вы торгуете?
А. Л.: Это полный спектр расходных
материалов для всех стадий печатного
процесса. Основной объем продаж со-
ставляют, конечно, офсетные пластины,
но это не самая прибыльная продукция
на сегодняшний день. Причем, не толь-
ко у нас, но и у всех остальных постав-
щиков. Кроме пластин, успешно прода-
ются офсетные полотна Vulcan фирмы
Reeves. Мы готовы предоставить клиен-
там и новую услугу: уже закуплен пол-
ный комплект оборудования, который
позволяет нарезать офсетные полотна
любых размеров, в том числе и с план-
ками. До сих пор сохраняется спрос на
фотополимеры для высокой печати

NAPP. Продаем фототехническую плен-
ку AGFA, достаточно много пленок для
лазерных принтеров, фольги для горя-
чего тиснения, пленки для бесклеевой
припрессовки, «химию» итальянской
фирмы Imaf. А главной новинкой в на-
шем ассортименте являются бельгий-
ские краски и лаки Arets Graphics.

Наш подход в выборе поставщиков
достаточно прост. Сегодня уже все с
кем-нибудь работают, но часто пред-
ставительство иностранного произво-
дителя на российском рынке выглядит

не очень достойно. Мы подходим к
этому вопросу серьезно: когда берем
нового поставщика, то перед тем, как
начинать рекламную кампанию, созда-
ем складские запасы, достаточные для
удовлетворения планируемого спроса.
Конечно, выбираем только солидные
фирмы, которые четко соблюдают свои
обязательства и не подведут в ответст-
венный момент ни по срокам, ни по ка-
честву продукции.

РАСХОДНЫЕ МАТЕРИАЛЫ

Lastra офсетные пластины и химические продукты для их обработки, 
оборудование для изготовления печатных форм

Vulcan компрессионные офсетные резинотканевые полотна
NAPPlate водовымывные фотополимеризующиеся пластины 

для высокой печати
AGFA фототехнические пленки
Kimoto пленка для лазерных принтеров, монтажная основа 

с миллиметровой сеткой
Canson калька для лазерных принтеров
Ultralen-TK пленка для припрессовки
Roll Mark фольга для горячего тиснения
Pantone цветовые справочники

Офсетные краски и химия для печатного процесса

Широкий ассортимент расходных 
материалов для полиграфии

111250 Москва, ул. Лапина, д. 17а, к. 608, 
тел.: (095) 787-5905, факс: (095) 362-5142, e-mail: sales@realine.ru
www. realine.ru
Филиал: 191119 Санкт-Петербург, ул. Звенигородская, д. 11, 
тел.: (812) 325-8365, факс: (812) 325-8366, e-mail: realine_spb@hotbox.ru



ГАРТ: Владимир Викторович, расска-
жите о том, чем занимается предприя-
тие «Полиграфические ресурсы».
В. У.: Изначально «Полиграфресурсы»
создавались для материально-техниче-
ского обеспечения предприятий отрас-
ли, и вот уже десять лет наша фирма
поставляет на российский рынок поли-
графическое оборудование и расход-
ные материалы. У нас можно приобрес-
ти все необходимое для издательства
или типографии: формные материалы
и «химию» для их обработки, бумагу и
картон, краски и клеи, переплетные и
отделочные материалы, полиграфичес-
кое оборудование и запчасти. 

Кроме того, предприятие обладает
обширным складским хозяйством (бо-
лее 20 тыс. м2) и имеет таможенную
службу. Кстати, у нас самый большой в

России склад запчастей для «Ромайо-
ров» и «Доминантов». 

В начале 2002 г. в «Полиграфичес-
ких ресурсах» был создан издатель-
ский центр, что дало возможность
предприятию расширить сферу дея-
тельности. Уже запущено четыре про-
екта по изданию периодики.

Есть у нас и свое производство оф-
сетных пластин и «химии» для них. Так
что сами видите — хозяйство большое,
забот много, но много и возможностей
для комплексного обслуживания
клиентов. Постоянно расширяем ас-
сортимент товаров и услуг, по многим
позициям предлагаем цены произво-
дителей.
ГАРТ: Номер посвящен расходным
материалам, в частности, пластинам.
Расскажите о заводе, который их про-
изводит.
В. У.: Наш филиал — завод «Зарайский
офсет» — существует с 1975 г. Сначала
здесь производились би- и триметал-
лические офсетные пластины, которые
пользовались большой популярностью
у российских полиграфистов. 

В 90-х гг. была проведена модерни-
зация производства — установлена не-
мецкая линия по изготовлению моно-
металлических пластин. Их выпуск на-

чался в 1999 г. Пластины производятся
из немецкого алюминия, а фоточувст-
вительный слой, который в них исполь-
зуется — английский. 

Кроме того, завод выпускает «хи-
мию» для обработки офсетных плас-
тин. Наши специалисты накопили ог-
ромный опыт работы с пластинами,
благодаря чему удалось создать высо-
кокачественные составы, которые под-
ходят для обработки не только россий-
ских, но и импортных пластин. Часто
«химия» нашего производства дает да-
же лучшие результаты после проявки.
Эти продукты хорошо известны поли-
графистам и пользуются спросом.

Еще одно направление деятельнос-
ти завода — оборудование для типо-
графий. В основном, послепечатное и
вспомогательное.
ГАРТ: Что можно сказать о качестве
пластин?
В. У.: До середины 2001 г. у нас были с
этим проблемы, но наши специалисты
с ними справились. Теперь зарайские
пластины выпускаются со стабильным
качеством. Надеюсь, что нам удастся
изменить мнение потребителей о про-
дукции завода в лучшую сторону, тем
более, что мы прикладываем для этого
массу усилий. 
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Основные виды продукции: 
Рекламно-коммерческая Книжная 
Газетная Журнальная 
Бланочная Беловая  
Этикеточная Гибкая упаковка
Картонная упаковка

прочее

Если Вы не получаете ГАРТ и ГАРТ digital, 
но хотели бы получать эти издания регулярно —
заполните и пришлите в редакцию эту анкету.

Ваша фирма — это: 
Коммерческая типография
Газетная типография
Книжная типография
Журнальная типография 
Предприятие флексографской печати
Репроцентр, препресс-бюро
Рекламное агентство
Поставщик материалов или оборудования
Издательство

прочее 

Какое оборудование установлено у Вас? 
Допечатное
Малоформатные офсетные машины (до 36×52 см)
Полуформатные машины (до 52×74 см)
Машины большого формата (70×100 см и больше)
Рулонные офсетные печатные машины
Узкорулонные флексографские машины (до 60 см)
Широкоформатные флексографские машины

прочее 

Сколько человек работают в Вашей фирме? 
менее 10 от 100 до 300 
от 10 до 50 более 300 
от 50 до 100 

Как адресовать Вам журналы?
Фамилия: 

Имя:

Отчество:

Должность:

Название фирмы:

Адрес:



Мы начинаем продвигать на рынок
пластины под новым именем — Plazar.
Заключение специалистов лаборато-
рии формных процессов ВНИИ Поли-
графии свидетельствует, что по своим
техническим характеристикам пласти-
ны Plazar соответствуют пластинам Las-
tra и предназначены для качественной
полноцветной печати на любых типах
офсетных машин. 

Наши пластины прошли тестирова-
ние на многих предприятиях отрас-
ли — везде были получены положи-
тельные результаты. На питерском га-
зетном комплексе они использовались
без термообработки для печати полно-
цветной газеты тиражом в 325 тыс. экз. 

Вообще, наши специалисты много
ездят по типографиям, помогают нала-
дить работу с зарайскими пластинами.
Так вот, их опыт показывает, что под
каждый вид пластин необходимо отла-
живать технологический процесс, а
культура формного производства в ти-
пографиях в целом очень низка. Из-за
неумения или нежелания проявщика
разобраться в технологических осо-
бенностях конкретного продукта и воз-
никают все проблемы.
ГАРТ: Как Вы оцениваете перспективы
продукции на российском рынке?

В. У.: По нашей оценке, Plazar имеет не-
плохие перспективы. Во-первых, «За-
райский офсет» остался единственным
в России производителем офсетных
пластин, а есть немало типографий, ра-
ботающих на отечественных материа-
лах. Во-вторых, качество зарайских
пластин действительно соответствует
импортным аналогам, нужно только
убедить потребителей его стабильнос-
ти. В-третьих, возможность поставок
любых форматов дает дополнительное
преимущество. В-четвертых, сервисная
и консультационная поддержка, кото-
рую мы оказываем нашим клиентам —
тоже немаловажный фактор. Мы гото-
вы заключить с типографиями контрак-
ты, предусматривающие техобслужи-
вание формных участков и обучение
специалистов, чтобы помочь решить
хоть часть проблем в этой области. Ну и
конечно важно то, что «Полиграфичес-
кие ресурсы» предлагают полный
спектр полиграфматериалов и предо-
ставляют скидки и отсрочки по плате-
жам для больших партий.

Я считаю, что мы выбрали правиль-
ную политику и сможем достичь хоро-
ших результатов.
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ДО НОВОГО ГОДА
ОСТАЛОСЬ…
Входящая в группу «Копитан»
компания «Спринглайн» специа-
лизируется на производстве рас-
ходных материалов для полигра-
фии. Широкую известность фир-
ма приобрела после того, как
осенью 2000 г. начала произво-
дить переплетные пружины. 

В августе с. г. она объявила о
начале производства ригелей для
календарей. Как и в случае с пру-
жинами, качественным ориенти-
ром для технологов фирмы стала
продукция Renz. Высокопроизво-
дительное немецкое оборудова-
ние вкупе с расходными материа-
лами европейского производства
являются залогом соответствия
ригелей «Спринглайн» самым же-
стким требованиям качества. 

«Спринглайн» планирует вы-
пуск подвесок для календарей
длиной от 80 до 450 мм различ-
ных цветов. Подвески предназна-
чены как для ручных переплетных
аппаратов, так и для автоматичес-
кого оборудования. 



ПРОДОЛЖЕНИЕ СЛЕДУЕТ?
Корпорация UPM-Kymmene покупает
фирму-производителя самоклеящихся
материалов MACtac, принадлежащую
американской компании Bemis. Сумма
сделки — 420 млн долл. В то же время,
UPM продает компании Bemis свое
производство пленок — фирму Walki
Films, специализирующуюся на пленках
для упаковки — за 70 млн долл. Ожи-
дается, что обе сделки будут заверше-
ны к концу года. 

Такое решение UPM-Kymmene свя-
зано с намерением усилить свои пози-
ции на быстро растущем рынке само-
клеящихся материалов. Работающая в
этом секторе и входящая в состав UPM
фирма Raflatac имеет собственные про-
изводства в девяти странах, а ее оборот
составил в 2001 г. около 600 млн долл.
Объем производства компании MAC-
tac сравним с Raflatac, и ее оборот за
этот год составил 500 млн долл. Естест-
венно, самые сильные позиции компа-
ния занимает на рынке США. 

Кроме того, что после завершения
сделки позиции UPM на американском
рынке станут весьма прочными, суще-
ственно расширится предлагаемый
клиентам ассортимент самоклеящихся
материалов, производственный про-
цесс будет оптимизирован, а значит,
затраты на него сократятся. 

После объединения Raflatac и MAC-
tac, а к этому приведет приобретение,
совершаемое UPM, на мировом рынке
фактически останутся всего два произ-
водителя самоклеящихся материа-
лов — Raflatac и Avery Dennison. Кстати,
корпорация Avery Dennison в мае этого
года также завершила серьезную по-
купку — теперь ей принадлежит немец-

кий производитель самоклеящихся ма-
териалов, фирма Jackstädt GmbH. Обо-
рот последней составил в 2001 г. около
400 млн долл., но сумма сделки оцени-
вается «всего» в 295 млн. Видимо, это
связано с тем, что Jackstädt находился
не в самом лучшем финансовом поло-
жении.

Avery Dennison, мировой лидер в
производстве самоклеящихся матери-
алов, занимается также и другими на-
правлениями, в частности, офисными
продуктами. Суммарный объем про-
даж корпорации в 2001 г. составил
3,8 млрд долл., а во втором квартале
2002 г. — 1,056 млрд долл., причем,
640 млн долл. из этой суммы прихо-
дится на самоклеящиеся материалы.
Объем их продаж вырос по сравнению
с 2001 г. на 17,8%. 

Несмотря на то, что рынок самокле-
ящихся материалов — очень привлека-
тельное направление, UPM-Kymmene
все-таки остается одним из крупней-
ших производителей бумаги. Еще один
шаг в развитии этого направления кор-
порация, имеющая свои производства
в 17 странах, осуществила через до-
чернюю компанию Paper Industry в Ки-
тае. В настоящий момент готовится
технико-экономическое обоснование
проекта по установке бумагоделатель-
ной машины производительностью
450 тыс. т/год. Китайская фабрика, где
будет установлена машина, работает с
1999 г., а в 2000 г. перешла в собствен-
ность UPM-Kymmene. Сейчас объем
производства составляет 350 тыс. т бу-
маги в год.

Инвестиционный план будет ут-
верждаться уже осенью, а запуск ма-
шины запланирован на конец 2004 г. 

РУКОВОДИТЕЛИ СЕЛИ ЗА ПАРТУ
В этом году впервые в Print Media Acad-
emy фирмы Heidelberg прошел «Летний
университет». Для участия в этой про-
грамме собрались 19 владельцев и ме-
неджеров типографий из 14 стран. Те-
мами занятий стали стратегический ме-
неджмент, продажи и маркетинг, уп-
равление кадрами и финансами. Кроме
того, обсуждались применение и мар-
кетинг новых технологий, таких как ци-
фровая печать. Занятия проходили в
течение шести дней. Перед «студента-
ми» выступили авторитетные специа-
листы, которые не только рассказали о
теоретических возможностях, но и при-
вели конкретные примеры. По отзывам
большинства студентов, «университет»
превзошел их ожидания, а общение с
коллегами из разных стран позволило
получить неоценимую информацию.
Один из участников сказал, что имея
богатый технологический опыт руко-
водства полиграфическим производст-
вом, он не имеет опыта «правильного
менеджмента» типографии. Не правда
ли, это очень похоже на ситуацию в Рос-
сии. Остается надеяться, что когда-ни-
будь такие университеты станут прово-
диться и у нас. 

ЕСТЬ О ЧЕМ ЗАДУМАТЬСЯ
Группа Agfa-Gevaert сообщила о ре-
зультатах работы в первой половине
2002 г. В результате выполнения про-
граммы по оптимизации расходов при-
быль выросла более чем на 50% и со-
ставила 240 млн евро. При этом
суммарный объем продаж, который
оценен в 2,378 млрд евро, сократился
на 3,8% по сравнению с тем же перио-
дом прошлого года. Соответственно,
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сократились и объемы продаж обору-
дования и материалов для полиграфии.
В сумме они составили 931 млн евро, а
вот прибыль выросла на 36% и
оценивается в 75 млн евро.

Приблизительно в одно и то же вре-
мя все крупнейшие производители пе-
чатных машин сообщили о финансо-
вых результатах своей деятельности.
Рекордный «пост-друповский» всплеск
сменился заметным спадом продаж
печатных машин. Усугубил естествен-
ное снижение объемов кризис годич-
ной давности, не помогла стабилизи-
ровать ситуацию и прошедшая в этом
году несколько вяло выставка Ipex. 

За период апрель-май 2002 г. объ-
ем продаж фирмы Heidelberg составил
930 млн евро, что существенно мень-
ше, чем 1,1 млрд евро, зафиксирован-
ный за тот же период прошлого года. 

Компания MAN Roland сообщила,
что за первые шесть месяцев 2002 г. ко-
личество принятых заказов сократилось
на 34%, то есть до 762 млн долл., а
объем продаж составил 838 млн долл.,
что на 12% ниже, чем за этот же период
2001 г. 

Фирма КВА — третий по величине
производитель печатных машин — со-
общила, что хотя объем продаж за

первые шесть месяцев 2002 г. и вырос
на 5%, объем заказов, находящихся в
производстве, сократился по сравне-
нию с прошлым годом на 25% и соста-
вил 827 млн евро.

Президент Komori America Стефан
Картер также раскрыл некоторые циф-
ры. По его словам, оборот корпорации
Komori в закончившемся 31 марта
2002 г. финансовом году составил
841 млн долл., что на 17% меньше, чем
в предыдущем. 

КОГДА НЕ ДО СУБОРДИНАЦИИ
В августе на Европу обрушились дож-
ди, ставшие причиной невиданных на-
воднений. В одной из местностей За-
падной Германии, пострадавшей от
стихии, находится город Радебойль,
где расположен один из заводов КВА. В
этой местности никогда не было навод-
нений, но в этом году река Эльба пре-
поднесла городу неприятный сюрприз.
17 августа стало ясно, что в связи с ре-
кордным подъемом воды в опасности
оказываются некоторые цеха завода
КВА. Началось даже затопление части
подвальных помещений завода, из ко-
торых было срочно звакуировано все
оборудование. Чтобы не допустить
проникновения воды в производствен-

ные цеха и на склады готовой продук-
ции, не только рядовые сотрудники, но
и руководители фирмы КВА вынужде-
ны были работать день и ночь на строи-
тельстве дамбы длиной 300 м, высотой
2 м и шириной 6 м. Дамба сдержала
натиск реки. 19 августа завод продол-
жил работу. 
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Полиграфическое оборудование: ■ допечатное ■ листовой офсет ■ цифровой офсет

■ флексографская печать ■ ролевая печать ■ послепечатное оборудование

Офсет: качество, скорость,
автоматизация

Hamada (Япония)
Листовые офсетные машины 

■ более 70 моделей одно-, двух-  и 

многокрасочных машин формата А3 и А2  

для выполнения Ваших задач

■ высокая степень автоматизации 

печатных машин, не требующая высокой 

квалификации

■ рентабельность на малых тиражах

■ бесперебойная работа в любых 

помещениях и в «экстремальных» условиях

Максимальная автоматизация всех технологичес-

ких процессов позволяет сократить до минимума

временные затраты при переходе с тиража

на тираж, делая офсетные машины HAMADA

идеальным решением для оперативной печати

малых тиражей качественной полиграфической

продукции.

Ульяновск «НИССА-Волга» (8422) 365-175

Волгоград «НИССА-Регион» (8442) 735-095

Екатеринбург «НИССА-Урал» (3432) 469-947

Новосибирск «НИССА-Сибирь» (3832) 106-035

Казань «АБАК» (8432) 997-500

Фирма «НИССА Центрум» 

тел.: (095) 956-7719

факс:(095) 259-9589

http://www.nissa.ru

E-mail: nissa@nissa.ru

Hamada A266P

ДАМБА, ПОСТРОЕННАЯ ИЗ МЕШКОВ С ПЕСКОМ

ЗА ЛОПАТЫ ВЗЯЛИСЬ ВСЕ, ДАЖЕ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ КВА





НАСТУПИЛ НОВЫЙ ДЕНЬ
С 26 августа начала поступать в прода-
жу новая ежедневная иллюстрирован-
ная газета «День» от ИД «Логос-Ме-
диа». Газета будет выходить шесть раз в
неделю, кроме воскресенья. По рабо-
чим дням «День» будет состоять из
восьми полноцветных полос формата
А2, а по субботам — из 16 полноцвет-
ных полос формата А3. Но отличает га-
зету от изданий, ежедневно появляю-
щихся на лотках у метро, совсем не это,
а современный способ производства.

Компания «Терем» установила в из-
дательстве «Логос-Медиа» новую ре-
дакционно-издательскую систему

Quark Publishing System (QPS) фирмы
Modulo Systems, дочерней компании
корпорации Quark. 

Quark Publishing System объединяет
рабочие места в единую технологичес-
кую среду, где все сотрудники, занятые
в подготовке номера, могут работать с
макетом одновременно. Система зна-
чительно снижает влияние «человечес-
кого фактора» на процесс подготовки
издания. QPS полностью адаптирована
к русскому языку, включая проверку
орфографии и автоматическую расста-
новку переносов, и позволяет незави-
симо от используемой платформы пол-
ноценно работать с кириллицей.

Рабочие места журналистов и ре-
дакторов системы построены на базе
PC, а подготовка иллюстраций и верст-
ка производится на Macintosh. Новая
версия QPS, установленная в «Логос-
Медиа» использует протокол TCP/IP,
что позволяет не создавать удаленные
рабочие места и существенно упроща-
ет дальнейшее расширение системы. 

Переоснащение издательства,
включая создание рабочих мест, уста-
новку многопользовательского серве-
ра QPS и полное обучение персонала,
заняло у специалистов компании «Те-
рем» немногим более месяца.

УВИДЕТЬ ПАРИЖ И… НА РАБОТУ
Стали известны победители конкурса
«Лучшее полиграфическое воплоще-
ние на бумагах «Ривс Импрешнс», ор-
ганизованного ТС «Регент-Арт». 

Вместо одного призового места бы-
ло решено учредить сразу два. Победи-
телями стали рекламные агентства
«Солист» и Agey Tomesh, специальным
дипломом была отмечена фирма
«Трансмедиа», а лучшим покупателем
бумаг «Ривс Импрешнс» стала компа-
ния «НТД Кромэкс» из СПб.

Уже в сентябре победители конкур-
са отправятся во Францию, на фабрику
«Арджо Виггинс», где смогут лично по-
знакомиться с производством дизай-
нерских бумаг и насладиться вкусом
молодого французского вина. 

РАСХОДНЫЕ МАТЕРИАЛЫ



Л. Ш.: В этом году мы нача-
ли поставлять в Россию ме-
лованную бумагу под мар-
кой Uni.
ГАРТ: Но ведь эта бумага
уже появлялась в России не-
сколько лет назад?
Л. Ш.: Совершенно верно.
Ее производство на заводах
концерна Sappi было начато
еще 11 лет назад, а в 1998 г.
бумага появилась у нас. Од-
нако в 2001 г. концерн Sappi
по определенным причинам
был вынужден приостано-
вить поставки Uni в Россию.
Как видите, достаточно ско-
ро они были возобновлены.
ГАРТ: В чем была основная
причина прекращения по-
ставок?
Л. Ш.: Мне трудно ответить
на этот вопрос, поскольку
продажами занималась дру-
гая компания. Можно лишь
предположить, что свою
роль сыграли и отсутствие
рекламы, и высокие цены, и
невыгодные условия поста-
вок. Возможно, потребите-
лям был предложен недо-

статочный ассортимент фор-
матов и плотностей.
ГАРТ: Так какие же виды Uni
поставляются в Россию те-
перь ?
Л. Ш.: Это чистоцеллюлоз-
ные сорта Uni Gloss, Uni Silk
и Uni Matt, которые выпус-
каются в листах. Масса бу-
маги — от 70 до 300 г/м2, а
форматы — самые популяр-
ные в России: 470х650,
520х720, 640х900, 620х940
и 720х1040. Бумаги для ру-
лонной печати носят те же
названия, но с дополнением
Web. В принципе, мы можем
поставлять и любые нестан-
дартные форматы, но это
уже на заказ. Хотя сегодня
доставка бумаги из Европы
много времени не занимает.
ГАРТ: А в самой Европе эта
бумага популярна?
Л. Ш.: На Uni печатаются
многие известные периоди-
ческие издания Европы. Кро-
ме того, эта марка получила
сертификат почтового ве-
домства Германии и исполь-
зуется там для печати почто-
вых открыток и каталогов.
ГАРТ: С чего на этот раз на-
чали выход на рынок?
Л. Ш.: Решение о возобнов-
лении работы в России было
принято в начале этого года.
Как я уже говорил, продажи
бумаг в 90-х гг. тормозило
то, что ассортимент был не-
полным. Сейчас мы пред-
ставляем его целиком. 

Предусмотрено также со-
ответствие форматов тому
оборудованию, которое ус-
тановлено в большинстве
типографий. Кроме того, мы
направляли образцы на ис-
пытание в ЦНИИБумаги, где
было официально под-
тверждено, что бумага Uni
удовлетворяет всем требо-
ваниям к бумагам, приме-
няемым в современной
полиграфии. С момента во-
зобновления поставок круп-
нейшие московские типо-
графии приобрели уже бо-
лее 500 т бумаги Uni. По их
словам, проблем с ней не
было ни на одном из этапов
производяства.

Еще одним подтвержде-
нием качества может слу-
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жить тот факт, что реклам-
ные агентства, книжные из-
дательства и редакции не-
скольких периодических из-
даний, входящие в «Мир
Прессы», часто используют
эту бумагу для печати своих
работ. За исполнение наших
заказов мы также часто рас-
считываемся бумагой. Этот
бартер экономически выго-
ден для нас, а кроме того,
он стимулирует интерес
типографий к тем сортам
бумаги, которые мы предла-
гаем.
ГАРТ: Как правило, заказчик
выбирает материал, исходя
из соотношения цена-каче-
ство. С качеством все понят-
но, а что можно сказать о
цене?
Л. Ш.: Мы постарались, что-
бы шкала цен была гибкой, и
можем с уверенностью ска-
зать, что все без исключения
клиенты ценой остались до-
вольны. Кроме того, обладая
достаточно богатым опытом,
мы можем порекомендовать
клиенту оптимальные с эко-
номической точки зрения ус-
ловия поставки. Имея запас
бумаги у себя на складе, ти-
пография всегда сможет
оперативно обслужить своих
заказчиков, не замораживая
при этом больших средств.

В России мы придержива-
емся той же ценовой поли-
тики, что и в Восточной Ев-
ропе, а там Uni успешно
конкурирует по цене с мело-
ванной бумагой, привезен-
ной из Скандинавии.
ГАРТ: Этот номер ГАРТ по-
священ расходным матери-
алам. Думаю, нашим чита-
телям будет интересно, ка-
кие еще мелованные бумаги
входят в ваш ассортимент.
Л. Ш.: На протяжении по-
следних двух лет мы пред-
лагаем российскому рынку
бумаги Bolero, но представ-
лять их, видимо, не имеет
смысла, так как они извест-
ны любой типографии. Бу-
мага Bolero много лет по-
ставляется концерном Sappi
под марками Magno Star и
HannoArt.

Леонид
ШЕХОВЦОВ
«Мир Прессы»

Менеджер
по продажам

ГАРТ: Леонид, расскажите
пожалуйста о деятельности
вашей компании. 
Л. Ш.: «Мир Прессы» — это
объединение, интересы ко-
торого связаны в основном с
издательским и рекламным
бизнесом. Одно из наших
подразделений занимается
поставками полиграфичес-
ких материалов.
ГАРТ: Что нового Вы можете
предложить покупателям
сегодня?





Импорт 
офсетных
пластин
Для того, чтобы оценить российский
рынок офсетных пластин, мы выбрали
самый простой способ — посчитали им-
порт этих материалов. Ведь, по нашим
оценкам, объем производства пластин
в России не превышает 500 тыс. м2, а
это меньше, чем 10% рынка. 

Приведенные на диаграмме объемы
импорта могут существенно (до
20–30%) отличаться от объемов про-
даж материалов той или иной марки,
так как фирмы, имеющие разветвлен-
ную сеть филиалов, вынуждены дер-
жать очень большие складские запасы
для того, чтобы обеспечивать потреб-
ности клиентов в далеких регионах. 

Еще один нюанс: оценка долей и об-
щего объема импорта в м2 проведена
исходя из известных нам средних ко-
эффициентов пересчета из тонн в
квадратные метры. 

Несмотря на то, что некоторые по-
ставщики и производители предлагали
нам воспользоваться их данными, мы
приводим здесь свои. Комментарии же
поставщиков звучат в их интервью. Тем
не менее, по мнению подавляющего
большинства из тех, с кем мы прокон-
сультировались, доли импортеров
очень похожи на правду. Надо лишь
сделать скидку на то, что поставщикам
расходных материалов далеко не все-
гда выгодно предавать огласке свои ре-
альные объемы продаж. 

Только для того, чтобы нашим чита-
телям не пришлось разыскивать про-
шлогодний номер ГАРТ, посвященный
расходным материалам, мы приводим
опубликованную в нем оценку объемов
продаж пластин на российском рынке в
2000 г., сделанную фирмой «Дозакл».

Объем рынка в этом исследовании был
явно занижен и оценивался в 3,5 млн
м2. По нашим оценкам, только импорт
пластин в 2001 г. составил 5,4 млн м2, а
ведь нужно учитывать и продукцию
российских производителей. 

Расшифруем некоторые подписи к
секторам на диаграмме «Доли им-
порта». 

В сектор «Lastra» попали итальян-
ские пластины, импортированные под
маркой Lastra и Plurimetal (производст-
во, входящее в группу Lastra). В секто-
ре «Италия» — пластины, при импорте
которых Италия значилась в деклара-
ции как страна производства. Марка
пластин указана не была или не при-
надлежала к группе Lastra. Таким обра-
зом, общий объем импорта итальян-
ских пластин составил около 35% или
около 1,8 млн м2. Это очень много, го-
да два назад доля этих пластин была,
видимо, в несколько раз меньше.

Kodak Polychrome (Болгария) — пла-
стины, производства болгарского заво-
да Kodak Polychrome Graphics (KPG).
Эксклюзивные права на поставку этих
пластин имеет фирма Ipris. 

Kodak Polychrome (Германия) — по-
ставляемые фирмами Intraco, «Гей-
дельберг СНГ» и другими пластины за-
водов KPG в Германии. В сектор «Гер-
мания» попали пластины, при деклари-
ровании которых была указана страна
производства — Германия. Это могли
быть пластины AGFA и KPG, но с таким
же успехом и любые другие.
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Фирма «Има-пресс-принт» продает 
листовую двухкрасочную офсетную машину

Heidelberg SORMZ (S-offset)

Формат: 52х47 см
Год выпуска: 1998

Увлажнение: Alcolor
Состояние: Отличное

Пробег: 42 млн
Инспекция — в любое время.

Московская область, г. Дубна, Тел. (09621) 220–46, 402–20 
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ОБЪЕМЫ ПРОДАЖ
ОФСЕТНЫХ ПЛАСТИН В 2000 г.

ДОЛИ ИМПОРТА
ОФСЕТНЫХ ПЛАСТИН В 2001 г.
Общий объем рынка 5,4 млн м2



ПЛАСТИНЫ AGFA THERMOSTAR. НИКАКИХ ОГРАНИЧЕНИЙ

С пластинами Agfa Thermostar™ больше не потребуется жертво-

вать качеством работы в угоду скорости. В действительности,

они «созданы для скорости». Поскольку современная технология

Agfa Thermostar™ не требует предварительного разогрева плас-

тин, можно сделать существенно больше пластин за то же время.

Несмотря на то, что этa уникальная технология была разработа-

на специально для нашей системы Galileo™, онa также без проблем

работает на всех устройствах с длиной волны лазера 830 Нм и 

1064 Нм от других ведущих производителей. Только Agfa может обес-

печить Вас полным ассортиментом технологий цифрового экспо-

нирования пластин: от фотополимерных до серебросодержащих и

термических. 

С Agfa Thermostar™ снимаются все ограничения на Вашем пути.

Звоните: (095) 234-21-01

Правильно выбрать марку пластин 
для различных типов лазеров, поможет схема:



PREPRESS PRESS POSTPRESS

Новый Speedmaster CD 74 

специально разработан 

для производства упаковки 

и этикетки в формате А2

Благодаря наивысшей автоматизации и увеличенному формату листа – 60х74 см – производительность

Speedmaster CD 74 немногим меньше, чем у печатных машин формата А1. При этом стоимость часа работы

Speedmaster CD 74 на 50% ниже! С новым Speedmaster CD 74 становится рентабельным производство даже

малых тиражей высококачественной упаковки на любых материалах: от тонких бумаг до картона 0,8 мм.

ООО «Гейдельберг СНГ»
www.ru.heidelberg.com

Packaging & Label
Решения от Heidelberg

Hot Line сбыт
(095) 742 45 55


