
ГАРТ: Юрий Владимирович, в про-
шлом номере мы обсуждали с двумя
типографиями причины, вынудившие
их перенести производство в Подмос-
ковье. Этот номер посвящен расход-
ным материалам, но о них мы погово-
рим позже. Начать хотелось бы имен-
но с темы переездов. 
Ю. Б.: Причина понятна — это очень
высокая стоимость аренды. В Европе
все производства выведены за центр
города. 
ГАРТ: Да, но там не нужно стоять три
года в очереди за газом и платить ог-
ромные деньги за электричество. За
городом построены технопарки, где
есть все необходимое. 
Ю. Б.: Тем не менее, развитие необхо-
димо. Ведь у нас уже три предприятия. 
ГАРТ: Два из них известны — это
«Граффити» и «Молопак». А третье?
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РАСХОДНЫЕ

Ю. Б.: «Граффити Кард», которое за-
нимается производством карточек —
предоплатных телефонных и клубных
пластиковых. В прошлом году мы под-
готовили под него производственную
площадку 1300 м2. Оборудование уже
установлено и запущено, пошли пер-
вые заказы. Следующим шагом станут
банковские карточки. Сейчас прохо-
дим стадию лицензирования. 

Помещение под «Молопак» площа-
дью 4,2 тыс. м2 мы нашли пять лет на-
зад. Недавно подписали с администра-
цией договор аренды земли на 49 лет. 
ГАРТ: В «Молопаке» сейчас работают
человек 30–40?
Ю. Б.: Гораздо больше — 120. По фи-
нансовому объему он уже обогнал
«Граффити». При этом мы работаем в
три смены, а они в две, то есть запас
еще есть. Кроме того, «Молопак» пла-
нирует поставить еще одну рулонную
машину. 
ГАРТ: Но куда?
Ю. Б.: По 25 м с каждой стороны зда-
ния принадлежат нам, поэтому можно
поставить пристройку. 
ГАРТ: Да, в Кунцево тесновато…
Ю. Б.: Я назвал площадь вместе с
офисными помещениями. Производст-
во со складами под «Граффити» зани-
мает максимум 1500 м2. 

(Продолжение на с. 4)
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МАТЕРИАЛЫ

ВСЕ ЗАВИСИТ ОТ…
Помните, что такое плановая эконо-
мика? Это когда все зависит от госу-
дарства. Оно что-то считает, умножает
на килограммы и миллиметры ртутно-
го столба, а потом определяет, чего в
стране не хватает и в каких количест-
вах, после чего пытается раздать каж-
дому то, что необходимо для произ-
водства чего-то. Хватает не всем и не
всегда, но все-таки какая-то гарантия
стабильности. 

Сегодня такой гарантии не даст ни-
кто. Ну, разве что поставщик, которому
вы доверяете, хотя и от него зависит не
все. Потому что экономика у нас все
еще чуть-чуть плановая. В том смысле,
что государство на наши планы может
повлиять. Внезапно. И получается, что
планировать надо уже с поправкой и на
этот факт. Тем не менее, все равно на-
до. Мы не стали торопиться с коммен-
тариями сложившейся ситуации с
красками, поскольку она требует по-
дробного разбирательства. Постара-
емся сделать это в следующем номере.
Так или иначе, надеемся, что все ула-
дится.

Почти все интервью этого номера
мы брали на выставке «Полиграфин-
тер», поэтому надо, наверное, сказать
и о ней. Исходя из того, что парковки
личных вертолетов в окрестностях
«Крокуса» замечено не было, можно
сделать вывод, что транспортная про-
блема в той или иной степени косну-
лась и владельцев автомобилей, и тех,
кто добирался до выставки автобуса-
ми. Потому что пробки в Москве зави-
сят не от MVK, уж точно. Но, так или
иначе, все как-то добрались. Даже по-
сетители, которых в этом году было на-
считано 24 тысячи. Как сказал один из
встреченных на выставке знакомых:
«Это уже генетическая память». 

Третий павильон — отдельная исто-
рия. Многие волновались, успеют ли
его достроить. Успели. Почти. Но шут-
ки-шутками, а ведь это уже 21-й «По-
лиграфинтер». В этом году выставка
прошла под лозунгом «Полиграфия
XXI века» и, судя по экспонатам, поли-
графия в 21 веке существует, востре-

бована и развивается. Мы побеседова-
ли со многими участниками и гостями,
и все они подтвердили, что дела идут
неплохо. Правда, посетовали на то, что
не имело особого смысла проводить
«Полиграфинтер» перед drupa, по-
скольку все основные новинки будут
представлены там. Но, так или иначе,
эту возможность обмена мнениями мы
получили именно благодаря тому, что
участвовали в «Полиграфинтере». Пе-
рефразируя рекламу кредитной карты
одного известного банка, можно под-
вести итоги:
аренда площади — Х тыс. руб.;
строительство стенда — Х тыс. руб.;
прочие расходы — х+х+…х тыс. руб.
слова «Ну, рад был повидаться!» —
бесценно. И за это компании MVK —
большое спасибо. 

Следующая, 22-я выставка «Поли-
графинтер» пройдет в МВЦ «Крокус-
Экспо» в октябре 2009 г. То есть как
раз послед drupa. Кто знает, может, к
тому моменту и вертолетную площад-
ку успеют построить. Почти. Но это уже
не от нас зависит. ;)

P. S.: Так получилось, что этот номер
делался практически без участия глав-
ного редактора. Думаю, многие это за-
метят. Не волнуйтесь, в следующем
ГАРТе вы снова встретите и привычную
фотографию, и привычный стиль изло-
жения. 

Екатерина Гжимало,
ведущий редактор
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Площади для развития нуж-
ны достаточно серьезные —
порядка 10-12 тыс. м2. Наши
учредители — люди любо-
знательные. Они объездили
всю Европу, побывали в Япо-
нии. Интересовались, как
там работает производство,
как налажены коммуника-
ции. И эта любознательность
привела к вопросу: «А что
мы здесь делаем?» Кстати,
комбинат, на территории ко-
торого сейчас располагает-
ся «Граффити», возможно,
продастся. Под элитное жи-
лье. Нам здесь осталось
работать два-три года. К со-
жалению, полиграфия не
может конкурировать с ри-
элторами. 
ГАРТ: Но это все до поры до
времени, ведь сектор недви-
жимости может и «рухнуть».
Ю. Б.: Здесь 50:50. О том,
что жилье вот-вот подеше-
веет, приходится слышать
уже лет десять, однако этого
не происходит. 

Но мы не об этом. В ко-
нечном итоге, тема переез-
да долго витала в воздухе.
Мы объездили все Подмос-
ковье, посещали выстав-
ленные на продажу ткацкие
фабрики и т. д. А когда уч-
редители были в Германии,
поступила информация о
продаже площадей Чехов-
ского мебельного комбина-
та. Я съездил, посмотрел. В
марте прошлого года мы
приобрели 10 тыс. м2 доста-
точно ветхих зданий пост-
ройки 50–60 гг. вместе с
площадкой 4,4 Га, на кото-
рой планируем построить
еще ряд помещений под ти-
пографию. Работать будем в
партнерстве с инвестором.
С нашей стороны: разреше-
ние, согласование, подвод-
ка коммуникаций. С их —
коробка, заливка полов. Ви-
димо, все вместе займет
около двух лет.
ГАРТ: Под переезд планиру-
ется обновление парка обо-
рудования или оставите
имеющиеся машины?

Ю. Б.: Совершенно точно
будет сменен Роланд, пото-
му что машине уже 16 лет.
Правда, мы в ней много чего
обновили, и она работает
круглосуточно, но требова-
ния наших «капризных»
клиентов на каких-то рабо-
тах уже не удовлетворяются.
Переходим на Рапиду 105. 
ГАРТ: Какой будет новая ма-
шина?

Ю. Б.: Пока не знаю. Рас-
сматриваются различные ва-
рианты. Но мы уже знаем, в
каком формате кто силен. 

В стадии расчетов еще
один проект, который поз-
волил бы снизить влияние
сезонности, но о нем я Вас
попрошу пока не писать. Во-
обще, сезонный фактор —
это серьезная проблема.
Сейчас загрузка очень высо-
кая, а придет февраль — и
все. При этом «накопить жи-
рок» тоже не получается,
потому что надо вкладывать
деньги в развитие и содер-
жать достаточно большой
штат.
ГАРТ: Какова сейчас числен-
ность персонала?
Ю. Б.: Около 150 человек. 
ГАРТ: Полагаете, удастся со-
хранить коллектив при пе-
реезде?
Ю. Б.: Мы объявили о такой
перспективе два года назад,
и те, кто не хотел работать в

Чехове, уже ушли. Осталась
команда, которая к переезду
готова. 
ГАРТ: Они что, будут там
жить?
Ю. Б.: Некоторые из наших
печатников и так живут в Че-
хове. Части персонала будет
предоставлено жилье. Есть
ребята, которые живут не в
Москве — для них не имеет
значения, куда ехать. Кроме
того, зарплату мы пытаемся
держать выше средней, что-
бы люди пошли за нами. 

С рабочими брошюро-
вочного цеха — сложнее.
Они не могут получать та-
кие серьезные зарплаты, как
печатники. Возможно, пер-
вое время придется исполь-
зовать резервы холдинга.
Не зря же мы инвестирова-
ли в «Молопак» и «Граффи-
ти Кард». Теперь они будут
помогать нам — и финанса-
ми, и кадрами. А потом по-
степенно найдем людей на
месте.
ГАРТ: Ну хорошо, а заказы?
Как получать их в городе Че-
хове?
Ю. Б.: Дело в том, что весь
офис однозначно останется
в Москве. Да, конечно, ра-
ботать дистанционно — го-
раздо сложнее, чем когда
менеджер и технолог сидят
в соседних комнатах. Но ни-
чего не поделаешь — будем
вкладывать деньги в комму-
никации. Есть планы органи-
зовать серьезный канал с
возможностью видеонаблю-
дения и очень оперативной
связи. Ну а я, как генераль-
ный директор, буду бывать и
там, и здесь. 

Симферопольское шоссе
относительно свободно. До-
браться за полтора часа —
реально. Печатники у нас все
на машинах, причем на хо-
роших. График у них — три
через три. Так что условия
неплохие. По крайней мере,
та команда, с которой мы на-
чинали работать 10 лет на-
зад, до сих пор здесь. 
ГАРТ: Что, совсем нет те-
кучки?
Ю. Б.: Три бригады у меня в
свое время увели, предло-
жив в два раза большую зар-
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плату. Это было три или
четыре года назад. Честно
говоря, я в тот момент не
готов был платить людям
такие деньги. Вот в силу то-
го опыта я и отслеживаю,
сколько получают печатни-
ки, помощники, менедже-
ры. Жизнь меняется, и по-
лиграфисты тоже должны
ориентироваться на рынок. 
ГАРТ: Тогда давайте погово-
рим о рынке. Точнее, о сек-
торе расходных материа-
лов. Расходуете? 
Ю. Б.: А как же! Три-четыре
миллиона листов-оттисков
в месяц. Про что Вам рас-
сказать? Про СТР? У нас
стоит СТР Kodak. Работаем
на пластинах Fuji. Пластины
очень хорошие, я доволен.
Пробовали Kodak — тоже
нормально получается. 

Краски — Huber. Работа-
ли и на других, но по ря-
ду причин остановились
на этих. Они вполне устра-
ивают. 
ГАРТ: Что, вообще никаких
проблем?
Ю. Б.: По УФ-краскам зада-
ча достаточно сложная. Ма-
шина у нас печатает все за-
казы, которые проходят по
калькуляции: то на бумаге,
в том числе на дизайнер-
ской, то на пластике, то на
«линзе», то на пленках. Но
если каждый раз делать
смывку, времени уйдет
очень много. Поэтому меня
интересуют только универ-
сальные краски, а вот уни-
версальность-то как раз и
создает проблемы. 

Мы перепробовали уже
все УФ-краски — и немец-
кие, и японские, и англий-
ские. Одна хорошо идет на
бумаге, но не держится на
прозрачном пластике. Дру-
гая, вроде бы, подходит, но
плохо со стабильностью ка-
чества от партии к партии.
Или вот еще случай: постав-
щик предложил краску на
пробу. Понравилось. А они
завезли только по 10 кг. Ры-
нок изучают. 

Еще одна проблема по-
ставщиков: дают данные по
краске, а когда спрашива-
ешь, с какими добавками

Возможно,
первое время
придется ис-

пользовать ре-
зервы холдин-
га. «Молопак»
и «Граффити
Кард» будут

помогать нам 
и финансами 

и кадрами. 
А потом посте-
пенно найдем

людей на месте

Юрий БОХОНОВ 
(Продолжение. Начало на с. 1)





увлажнения работать, отве-
чают: «Не знаем, пробуйте».
А кто тогда должен это
знать? 

А уж что творится с УФ-
лаками!
ГАРТ: Ну, лаков-то много…
Ю. Б.: Нужны именно оф-
сетные. У меня же нет от-
дельной лаковой УФ-сек-
ции, поэтому лак должен
быть определенной вязкос-
ти, чтобы замки не забрыз-
гивал. 

С формами — тоже не
без проблем. Держат они,
правда, в райне 50 тыс. лис-
тов без обжига. Меня это
вполне устраивает. Хорошо,
что выбрали термальную
технологию. 
ГАРТ: Как с бумагой?
Ю. Б.: Я не так давно по-
говорил с несколькими
поставщиками на предмет
того, что наши объемы по-
требления растут. Получил
скидку, пользовался ей че-
тыре месяца, а потом — по-
дорожание на 8%. И сде-
лать ничего нельзя. Вполне
вероятно, что скоро то же

самое произойдет и с крас-
ками, но это еще не так кри-

тично. А вот если подоро-
жают пластины…
ГАРТ: Но затраты на краску
и пластины, видимо, соиз-
меримы? 
Ю. Б.: Не совсем. Краски со-
ставляют приблизительно

3% от выручки, а плас-
тины — почти в два раза
больше. Мы же занимаемся
рекламной продукцией, по-
этому и расходуем много
«металла». 
ГАРТ: На Indigo не пробова-
ли печатать лентикуляр?
Ю. Б.: Модели трехты-
сячной серии для этого не
предназначены. Такие вещи
можно печатать только на
плоской подаче. И то нужен
идеальный подгон. 
ГАРТ: Видимо, среди ваших
клиентов процентов 70 рек-
ламных агентств?
Ю. Б.: Да, ближе к 70-ти.
ГАРТ: Но есть и прямые?  
Ю. Б.: Мы решаем этот во-
прос по-другому. В про-
шлом году я провел очень
серьезную реорганизацию
коммерческого отдела и вы-
делил в нем четыре на-
правления. Это менеджеры,
которые работают с посто-
янными клиентами по базе;
«лентикулярное» и «цифро-
вое» направления, которые
занимаются поиском соот-
ветствующих заказчиков, и
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еще один отдел — по поиску
прямых клиентов. 
ГАРТ: Раз создан отдел, зна-
чит, прямые клиенты пер-
спективны?
Ю. Б.: Четыре человека
приносят компании от 2 до
4 млн рублей в месяц до-
полнительной выручки. Ду-
маю, это оправдывает за-
траты. Например, мы участ-
вовали в тендере Phillip
Morris. Сравнение по це-
нам — не в нашу пользу, но
комплексное предложение,
включая возможность печа-
ти лентикулярных изобра-
жений, их заинтересовало.
То же самое — с Coca-Cola,
Oriflame и т. п. Так что лен-
тикулярное направление
вместе с отделом прямых
продаж помогает находить
новых клиентов и является
нашим конкурентным пре-
имуществом. 

Мы — дорогая типогра-
фия, а такая стратегия тре-
бует особенного внимания к
продажам.
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ГАРТ: Михаил, в прошлом году компа-
ния «Гейдельберг-СНГ» объявила о
стратегии продвижения расходных ма-
териалов под собственной маркой
Saphira. Как дела сейчас?
М. Б.: Скажу честно, я приятно удив-
лен динамике развития этого проекта,
которая подкрепляется и отличными
результатами работы нашего подраз-
деления в этом году в целом. 
ГАРТ: Вероятно, задача многократно
упрощается благодаря марке Heidel-
berg. 
М. Б.: Безусловно, бренд Heidelberg
гарантирует высокое качество. Явля-
ясь новатором, Heidelberg подтверж-
дает этот статус и в направлении рас-
ходных материалов, участвуя совмест-
но с поставщиками в разработке и
продвижении продуктов, оптималь-
ных для применения в условиях рос-
сийского рынка. 

Многочисленные тесты и серьезный
отбор позволяют нам представлять
сбалансированный ассортимент рас-
ходных материалов для печати раз-
личных заказов: от бланочной продук-
ции до сложных работ с применением
специальных технологий. Кстати, на
всех печатных машинах, представлен-
ных на нашем стенде на выставке, ис-
пользуются материалы Saphira, что
еще раз подтверждает нашу уверен-
ность в этих продуктах. 
ГАРТ: Какие расходные материалы по-
ставляются сегодня под этой маркой?
М. Б.: Практически все, за исключени-
ем триадных красок. Но это обуславли-
вается, прежде всего, политикой Flint
Group, которая предоставила нам экс-
клюзив на K+E. Соответственно, мы
отвечаем тем же самым эксклюзи-
вом — не имеем права продавать в
России какие-либо триадные краски,
даже под собственной маркой. 
ГАРТ: Трафаретными лаками не начали
заниматься?
М. Б.: Мы занимались ими всегда, но
раньше этот сегмент был представлен
не достаточно широко. В этом году, за
счет протекции бренда, мы получили
более приемлемые ценовые условия от
производителей и стали активнее. 

ГАРТ: Вы работаете с производителями
по OEM. А есть ли другие российские
поставщики, которые торгуют продук-
цией тех же марок?
М. Б.: Тех, кто представляет этих про-
изводителей под оригинальным брен-
дом, нет. Возможно, есть мелкие фир-
мы, предлагающие продукты тех или
иных производителей, но в масштабах
рынка они незаметны. 
ГАРТ: Может быть, надо было продви-
гать производителей под их маркой?
М. Б.: Не думаю. Во-первых, мы хотим
обезопасить собственный бизнес, оста-
вить некоторую независимость от по-
ставщиков, так как не исключается ве-

роятность того, что они могут начать
работать через другого дилера или
представительство. Кроме того, поку-
пая материалы Saphira, клиент полу-
чает все преимущества комплексной
поставки от одного производителя. Се-
годня наш сервис-инженер не может
сказать заказчику, что он использует не
ту химию, не тот лак и т. п., так как и
оборудование, и расходные материалы
предоставлены одним поставщиком —
Heidelberg. 
ГАРТ: А химия Boettcher?
М. Б.: Это второй момент. Наряду с
расходными материалами Saphira, в
нашем ассортименте присутствуют
продукты под марками производите-
лей. Остался и Varn, продажи которого
у нас в прошлом году удвоились. 
ГАРТ: Теперь, с появлением Flint, бу-
дет, видимо, еще интереснее.
М. Б.: Да, процессы глобализации на
нас отражаются пока очень эффектив-

но. Мы получаем дополнительные ар-
гументы для разговора с представите-
лями Varn, потому что наш бизнес с
Flint Group гораздо шире и емче. То
есть, в данном случае нет смысла отка-
зываться от оригинальных брендов.
Мы сейчас представляем собой некий
универсальный магазин, где клиент
может найти все необходимое «на
свой вкус», с учетом своих предпочте-
ний к тому или иному бренду. 
ГАРТ: Михаил, а как выбираются про-
изводители, товары которых вы прода-
ете под собственным брендом?
М. Б.: Эта политика строится в Герма-
нии, в концерне Heidelberg. Мы можем
предлагать те или иные решения, со-
гласовывать, в каком сегменте нам ну-
жен товар — ценовом, качественном и
прочее. 
ГАРТ: Значит, в секторе химии у вас по-
лучается три бренда?
М. Б.: Да, Varn, Boettcher и Saphira. 
ГАРТ: Saphira дешевле?
М. Б.: Посередине. Очень интересные
результаты в этом году с резиноткане-
выми полотнами. Здесь у нас тоже три
бренда: Saphira, Day и Phoenix. В прин-
ципе, рост нашего объема продаж ре-
зины соответствует общему росту рын-
ка 8–10%, но собственная марка поз-
волила продать дополнительно на
2 тыс. м2 больше, то есть суммарный
объем продаж за прошедший год со-
ставил около 20–21 тыс. м2. 
ГАРТ: А как пластины? Здесь тоже три
поставщика?
М. Б.: Не угадали. Маржинальность
этого бизнеса не позволяет держать та-
кое число поставщиков в своем ассор-
тименте. От Kodak мы отказались пол-
ностью, пока продолжаем работать с
Lastra, потому что у нас генеральное
соглашение с компанией Agfa на евро-
пейском уровне. Но стратегия уже яс-
на — только собственный бренд, при-
чем в аналоговых пластинах это будет
Китай, который оправдал все наши
ожидания с точки зрения цены и каче-
ства. Контейнер пластин распродается
за два дня. 
ГАРТ: А логистика?
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М. Б.: Возим через Санкт-Петербург.
Одна проблема — расстояние и «язы-
ковой барьер» с китайцами, которым
сложно «понять», что нужно европей-
цам. Но и эта проблема постепенно ре-
шается. Это вопрос времени. 

Кстати, в этом году в Санкт-Петер-
бурге состоялось открытие нашего фи-
лиала по расходным материалам, что
повышает гибкость в работе с клиента-
ми. Собственная служба доставки,
полный ассортимент. Оптимизирована
система поставки, некоторые товары
идут прямо морем из Гамбурга. 
ГАРТ: Но мы немного отвлеклись. Да-
вайте поговорим о пластинах для СТР.
С термальными, видимо, проблем нет,
а вот с фиолетовыми…
М. Б.: Я не могу сейчас раскрывать всю
информацию, к drupa Вы узнаете боль-
ше о пластинах в фиолетовом сегмен-
те. Но и сейчас мы покрываем маркой
Saphira все сегменты пластин для СТР.
Вопрос только в цене. В разных секто-
рах наша конкурентоспособность раз-
лична. 
ГАРТ: На рынке продаж систем СТР у
«Гейдельберг-СНГ» пока не очень
большие успехи?
М. Б.: Не совсем так: в зависимости от
сегмента, мы наблюдаем различные

результаты. Кроме того, 15 октября
стартовала официальная программа
пакетного предложения «СТР плюс
пластины». Ничего нового мы не при-
думали, подобным образом поступают
и другие поставщики. У нас уже есть
ряд проектов, которые должны быть
подписаны на выставке. 
ГАРТ: У Heidelberg европейское согла-
шение по Azura. Видимо, это сегодня
актуальная тема для нашего рынка?
М. Б.: Совершенно верно. Мы счита-
ли: беспроцессные пластины дороже
примерно на 20%, но если рассматри-
вать производительность, химию и
прочие моменты, разница нивелирует-
ся до 5–7%. К drupa мы объявим о но-
вой программе продвижения этого
продукта. Вкратце: она будет заклю-
чаться в том же комплексном пакете,
позволяющем типографиям легче ре-
шиться на этот проект. 

Технология очень актуальная, осо-
бенно если учитывать экологический
аспект.
ГАРТ: Еще один актуальный вопрос: вы
же собирались переезжать в Сокольни-
ки. Переехали?
М. Б.: Да. А оттуда уже переехали на
Владыкинский проезд. На том месте в
Сокольниках теперь офисный центр. 

ГАРТ: Да, у всех одни и те же пробле-
мы… Скажите, Михаил, а «Полигра-
финтер» кому-то нужен?
М. Б.: По-моему, было бы целесооб-
разнее провести выставку после
drupa — для тех, кто не смог съездить в
Европу. И представить еще больше ин-
новационного оборудования, техноло-
гий и решений. 
ГАРТ: А с точки зрения поставщика
расходных материалов?
М. Б.: Мы можем часто выставлять
свою продукцию, но ничего революци-
онного в расходных материалах не бу-
дет. Мне нравится работать в этом
бизнесе именно потому, что рынок
стабилизировался. Конкуренция в
этом секторе очень высока, поэтому
реальная работа происходит «в по-
лях», в типографиях. Теперь это уже
борьба специалистов-технологов, а не
продавцов. У нас таких технологов
сейчас четверо. 
ГАРТ: Полагаете, 20 млн евро в этом
году — реальная цифра?
М. Б.: Уверен в этом. А к 2011 г. мы
планируем поднять объемы продаж до
30 млн евро. 
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ГАРТ: Андрей, в своем предыдущем
интервью ГАРТ, два года назад, Вы оха-
рактеризовали динамику рынка рас-
ходных материалов как нормальное
развитие. А что происходит сейчас?
А. А.: Мы продаем полотна Day и хи-
мию Varn, и я могу сказать, что рост
есть по всем направлениям. 
ГАРТ: Один из самых выгодных секто-
ров на сегодняшний день — полотна? 
А. А.: Вероятно, да. Этот бизнес инте-
ресен по двум причинам. Во-первых,
материал обладает довольно большим
числом значимых технических характе-
ристик, что позволяет аргументировать
преимущества высококачественных и,
соответственно, более дорогих по-
лотен. Во-вторых, вклад офсетного
полотна в себестоимость полиграфи-
ческой продукции несопоставим с
вкладом краски, пластин, лаков, и да-
же добавок в увлажняющий раствор.
Соответственно, есть шанс получить
более высокую маржу. 

Что же касается качества полотен
Day, то я считаю, что оно действительно
очень высокое. Это мнение разделяют
все наши покупатели. А благодаря сво-
ей высокой тиражеустойчивости, эти
полотна оказываются даже более эко-
номичными, чем «как бы дешевые». 
ГАРТ: Ну, насчет тиражестойкости все
не так однозначно. Здесь многое зави-
сит от качества бумаги, картона. Если
резину «пробило» — о какой тиражеу-
стойчивости может вообще идти речь?
А. А.: Разумный вопрос. Готов сфор-
мулировать ответ. В нашей практике
почти не было случаев, чтобы оф-
сетное резинотканевое полотно «уми-
рало своей смертью». Как правило,
оно попадает под двойной лист, скрут-
ку, загнутый угол, и т. п. и «продавли-
вается». 

Однако, как оказалось, все полотна
«продавливаются» по-разному. У нем-
цев, например, даже существует такой
термин Knautschfestigkeit (стойкость к
продавам). На протяжении многих лет
мы собираем соответствующие данные
и анализируем их. Иногда разница в ти-
ражеустойчивости составляет не про-
центы, а разы. 

Например, одна крупная типогра-
фия, находящаяся на шоссе Энтузиас-
тов, в листовом сегменте использовала
резины фирмы «Х», тиражеустойчи-
вость которых составляла около
650 тыс. отт. При переходе на наши по-
лотна, конечно, не сразу, но выясни-
лось, что тиражеустойчивость состави-
ла порядка 975 тыс. отт. Учитывая, что
у них две машины полного формата,
экономия за год «набегает» немалень-
кая. Противоположный пример: одна
питерская упаковочная типография
два года использовала наши полотна и
тратила 578 полотен в год. Потом отка-

залась от наших услуг по экономичес-
ким соображениям. Через год выясни-
лось, что потрачено около 1200 «как
бы дешевых» полотен. При таких фак-
тах комментарии излишни.
ГАРТ: А кто, в основном, ваши кли-
енты? 
А. А.: Современные предприятия, ко-
торые производят высококачествен-
ную продукцию. На нашей резине ра-
ботают Геоманы, Гейдельберги, Комо-
ри, Медиаманы, Рапиды, Роланды, Ро-
томаны, Сандеи, Унисеты, Харрисы
(указаны по алфавиту) и т. д. Мы не
продаем резину на машины советского
периода изготовления. Как-то не очень
спрашивают, да мы и не очень предла-
гаем. 
ГАРТ: А какие характеристики, кроме
тиражестойкости, являются для клиен-
тов определяющими? 
А. А.: В каждом из сегментов — свои. В
газетном производстве важно, чтобы
медленно набивалась пыль, а полотно
хорошо смывалось, в heat seat — лег-
кое отделение бумаги от резины (так

называемый quick release), набивание
краски на резину. В упаковке важен пе-
реход с формата на формат. Напри-
мер, идет огромный тираж на картоне,
а следующий — на этикеточной бума-
ге, причем большего формата. Важно,
чтобы резина при этом не «обдавлива-
лась» по краям.

То есть, у каждого сегмента свои
требования, и наш ассортимент их
полностью покрывает. Теперь появи-
лась возможность продавать также ре-
зины фирмы Duco, у которой есть ин-
тересные, так называемые «нишевые»
товары, например УФ-резины, резины
для лакирования на пластиковой осно-
ве и т. п. 
ГАРТ: Плюс полотна Sleeves для машин
Sunday. У вас же эксклюзив?
А. А.: Договоренность об этом была
достигнута на «заоблачных» высотах
среди руководства обеих компаний.
Мы просто прилежно выполняем эти
условия. 
ГАРТ: Полотна Sleeves поставляются из
Германии?
А. А.: Они приходят из Англии и США в
Германию, там формируется груз.
ГАРТ: А планки делаете здесь?
А. А.: Да, мы делаем в Москве планки
на все типы машин, существующие в
России, за исключением Рапида 205.
Можете поинтересоваться у наших по-
купателей: думаю, они подтвердят, что
качество превосходное. И это еще од-
на из причин, по которой покупают на-
ши полотна, а не другие. Ведь, напри-
мер, когда на 130-й Рапиде на скорости
12 тыс. вырывается планка, очень вели-
ка вероятность повреждения печатного
цилиндра, который стоит огромных де-
нег. Поэтому качество изготовления
планок тоже становится важным аргу-
ментом «за» или «против». 
ГАРТ: Используете какой-то специаль-
ный клей?
А. А.: Не только. Если планка плохо от-
мыта от пыли, никакой клей не помо-
жет, а если передавлена, то резина по-
трескается в месте крепления планки и
выдавится в краях полотна. Качество
приклеивания планок у нас контроли-
руется по специальной методике. 
ГАРТ: А сколько у вас технологов?
А. А.: Нас всего трое, причем нет ника-
кого разделения на должности техно-
лога и торгового представителя, мы все
в одном лице. Двое моих коллег — в
прошлом лучшие печатники одной
крупнейшей московской типографии.
А всего в штате «Дей Интернешнл»
10 человек. 

Есть такой показатель — товарообо-
рот на одного продавца. Он, конечно,
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несколько однобокий, но все-таки: не-
давно мы сравнивали показатели с од-
ним из партнеров-конкурентов, и ока-
залось, что у нас оборот на продавца
выше. И это при том, что мы не прода-
ем «объемных» товаров типа пластин,
красок для рулонной печати и т. д. 
ГАРТ: Кстати, а что с красками?
А. А.: Мы продаем их в объемах, о ко-
торых даже смешно говорить, но осо-
бенно от этого не расстраиваемся.
Сейчас появилась новая тема — интег-
рация с компанией Flint. Кое-какие
действия уже предпринимаются, и все
идет по плану. 
ГАРТ: То есть, Day и Varn — теперь то-
же Flint? 
А. А.: Да, мы теперь входим в эту со-
лидную компанию. У Flint есть свое
производство химии, но они с химией
Varn, скорее, дополняют друг друга.
Возникают своего рода синергетичес-
кие эффекты. 
ГАРТ: На самом деле, на российском
рынке Day, пожалуй, один из самых
лучших производителей полотен, а
Varn — химии.
А. А.: Отвечу цитатой из «Покровских
ворот»: «Заметьте, не я это предло-
жил». На самом деле, спасибо за ком-
плимент. Так оно и есть. 

ГАРТ: Андрей, а производство смы-
вок — это ведь не очень сложный про-
цесс? Не планируете делать их здесь? 
А. А.: Признаться, неинтересно нала-
живать «не очень сложные процессы».
Некоторые фирмы производят смывки
здесь, но я бы не сказал, что все они
добились блестящих результатов в
плане качества. Появляются вопросы.
Например, они сертифицированы
крупнейшими изготовителями печат-
ных машин, институтом ФОГРА или
нет? Применяет их кто-нибудь на ма-
шинах heat seat? Что-то я не слышал.
Мы считали этот проект. Ничего особо
прибыльного в нем не нашли. 
ГАРТ: Ну, вроде бы, поговорили обо
всем. Или что-то упустили?
А. А.: Могу рассказать об одной инте-
ресной «новинке» — безспиртовой пе-
чати в «листе». Имеются в виду добав-
ки в увлажняющий раствор, которые
заменяют спирт. В рулонной печати
они применяются уже давно. Напри-
мер, «Алмаз-Пресс» около трех лет ра-
ботает в heat seat «спирт-ноль». 

Теперь у нас появился достойный
продукт «Протектор Фаунт» для листо-
вых машин. Есть типографии, которые
работают на нем уже три месяца. Одна
из них — упаковочная, то есть там ис-

пользуется много пантонов, и все в по-
рядке. 
ГАРТ: Добавка дешевле, чем изопро-
пиловый спирт?
А. А.: Она немного дороже традици-
онной, но в сумме можно экономить
до 40–50% на новой комбинации без
спирта. Плюс здоровье печатников, чи-
стота атмосферы и отсутствие претен-
зий со стороны пожарных и СЭС.
ГАРТ: Андрей, заключительный во-
прос: есть поставщики расходных ма-
териалов, которые строят свой бизнес
на низких ценах и «откатах». Как кон-
курировать в такой ситуации?
А. А.: Простите, не совсем понимаю, о
чем Вы. Мы не даем взяток. Никому.
Да, и с таможней работаем по «бе-
лым» схемам. Уверен, наши уважае-
мые конкуренты исповедуют такую же
философию. Немногочисленные слу-
чаи недобросовестной конкуренции
были всегда, но ведь для абсолютного
большинства клиентов, кроме цены,
важно качество товара и стабиль-
ность в работе поставщика. Думаю,
что 14 лет нашей работы в России го-
ворят сами за себя. 

МАТЕРИАЛЫ
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го полиграфического рынка
(с каждым днем увеличива-
ется количество изданий, до-
ля полноцветной печати и т.
д.) и тотальной «ситипиза-
ции» типографий, которая
добралась уже и до B3 сег-
мента. Переход на CТP зако-
номерно влечет вытеснение
аналоговой части. 
ГАРТ: Теперь «Нисса» пред-
ставляет как термальное,
так и фиолетовое решения.
Как с фиолетовыми пласти-
нами, они продаются?
М. К.: Действительно, с по-
явлением комплексного ре-
шения от Kodak для «млад-
шего сектора» газетной и
смешанной печати нам есть
что предложить привержен-
цам «фиолета». Фиолето-
вые пластины Kodak — про-
дукт достойный.

Но, так как приоритет-
ной технологией для боль-
шинства наших клиентов
по-прежнему является тер-
мальная, основное внима-
ние и силы отдаются этому
сегменту. 

Е. М.: «Нисса» поставляет
пластины, прежде всего, на
собственные проданные
СТР. Это продиктовано же-
ланием предоставить макси-
мум возможностей и под-
держки, которую мы можем
реализовать как комплекс-
ный поставщик оборудова-
ния, ПО, материалов, и тех-
нологии в целом.

Кстати, интересно наблю-
дать за другими игроками
«большой тройки», которые
пытаются защищать свои
СТР от «чужих» пластин:
для всех CТP Fuji и подавля-
ющего большинства CТP
Agfa не аккредитованы ни-
какие пластины, кроме соб-
ственных. Применение же
неаккредитованных пластин
чревато для типографии не-
которыми неприятными
сюрпризами, в том числе от-
сутствием чьей-либо ответ-
ственности за результат.
Иногда это прямо запреще-
но в гарантийный срок.

В принципе, пластины
Fuji и Agfa являются продук-
тами одного с Kodak уровня.
Но, выбрав такое оборудо-
вание, клиент становится за-
ложником одной компании-
производителя.
ГАРТ: Получается, что Agfa
и Fuji на вашей территории
играть могут, а вы — нет.
Е. М.: Это так. Но откры-
тость системы дает клиенту
максимум возможностей и
гарантий в дальнейшем раз-
витии. 
ГАРТ: А не проще прекра-
тить сертификацию пластин

Agfa и Fuji на устройства
Kodak?
Е. М.: Это решение прини-
мают не дистрибуторы и не
продавцы. Но здесь ситуа-
ция двоякая, потому что от-
крытость систем является
нашим безусловным конку-
рентным преимуществом.
Мы же не можем скрывать
ситуацию от наших клиен-
тов. (смеется) Люди должны
делать осознанный выбор.
Темпы роста числа устано-
вок Kodak — лучшее доказа-
тельство правильности вы-
бранной политики.
ГАРТ: А доля СТР-пластин в
обороте «Ниссы» — сущест-
венная величина?
Е. М.: Точно не основа биз-
неса, но объем и доля замет-
ные. Рынок растет, и мы ста-
раемся расти вместе с ним.
ГАРТ: Пытаетесь перевести
других клиентов на свои
пластины?
Е. М.: Безусловно. Имея
внушительные и стабильные
ресурсы в виде многолетне-
го опыта сотрудников, а так-
же складских запасов плас-
тин, мы можем предложить
клиенту максимально ком-
фортное и надежное парт-
нерство, которое зачастую и
является залогом стабиль-
ной и успешной работы
предприятия.
ГАРТ: Многие говорят, что в
плане продаж расходных
материалов эта выставка не
нужна. А что вы думаете по
этому поводу?
М. К.: Выставка нужна. Это
очень хороший способ изба-
виться от больших денег. Ра-
зом. (смеется) Но мы здесь
присутствуем не только как
поставщики расходных ма-
териалов, поэтому давайте
лучше поговорим о Kodak. 
ГАРТ: И что же Kodak?
М. К.: Мы не продаем обо-
рудование только там, где не
успеваем. В остальных слу-
чаях с очень высокой вероят-
ностью выигрываем. 
ГАРТ: А с кем вам конкури-
ровать? Только со Screen? 
М. К.: Мне нравится ход Ва-
ших мыслей. Но реально,
основные конкуренты — это
«большая тройка». 

ГАРТ: Михаил, этот номер
посвящен расходным мате-
риалам. Расскажите, как
развивается рынок термаль-
ных пластин. И не только
термальных.
М. К.: Рынок растет очень
высокими темпами, а значит,
необходимы соответствую-
щие этому росту ресурсы и
технологии. Объем цифро-
вых пластин растет по обеим
причинам: из-за роста само-
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ГАРТ: Скорее, надо делить
по поставщикам…
М. К.: Бизнес некоторых из
них для меня не ясен. Тем не
менее, мы довольны резуль-
татами этого года как в ко-
личественном, так и в каче-
ственном выражении. 
Е. М.: Более того, в 2007 г. у
нас получилось расти быст-
рее рынка. Это не почивание
на лаврах, а, прежде всего,
огромная ответственность.
И мы это понимаем.
ГАРТ: А что же произошло с
ECRM?
М. К.: Я хотел бы прояснить
этот момент. На Ipex 2006
CТP ECRM демонстрирова-
лось на стенде Kodak. Мы
знали, что ведутся перегово-
ры. Если честно, ожидали,
что в течение нескольких ме-
сяцев произойдет покупка
или, как минимум, будет за-
ключено OEM-соглашение.
Стали постепенно втягивать-
ся в этот сегмент, поставили
две машины, но заключение
сделки между Kodak и ECRM
откладывалось. В 2007 г. ста-

чера были не они, а те поли-
графисты, которые в упор-
ной борьбе заслужили по-
четное звание «Мэтров».

Ну, а о том, что борьба
действительно была упор-
ной, свидетельствует тот
факт, что в этом году на кон-
курс было представлено
275 работ от 178 компаний.
Это наивысший результат за
четыре года существования
«Мэтра». Тем значимее по-
беда. 

Перечислить всех номи-
нантов, финалистов и дип-
ломантов в рамках этого ма-
териала невозможно — их
списки можно увидеть на
сайте «Мэтра Полиграфии». 

Хочется сказать отдель-
ное спасибо «режиссерам»
состоявшегося действа, то
есть оргкомитету конкурса.
«Мэтр Полиграфии» разви-
вается. На следующий год
его темой станет «Полигра-
фия и спорт», и для чество-
вания победителей С. Тару-
барову придется, видимо,
арендовать стадион. ;)

ло понятно, что это будет
OEM-соглашение. По взаим-
ной договоренности наш
контракт с ECRM был пре-
кращен. Теперь мы постав-
ляем не ECRM, а решение
под брендом Kodak — с со-
ответствующей комплекта-
цией, руссифицированным
софтом и т. п. Оно создано
для того, чтобы у «младше-
го» фиолетового сегмента
был выбор бюджетного ком-
плекта, включающего в себя
развитое ПО Prinergy, рас-
ходные материалы и сервис
от ведущего игрока рынка. 
ГАРТ: Михаил, в заключе-
ние, Ваш традиционный про-
гноз. Рынок растет уже не та-
кими высокими темпами,
как раньше?
М. К.: Если помните, я все-
гда был пессимистом в этом
вопросе. Но мое ощущение,
что в этом году будет прода-
но существенно больше СТР,
чем в прошлом. Думаю,
120–130 устройств. 

МЭТР: В ГЛАВНЫХ РОЛЯХ
19 октября в Центральном
Доме Предпринимателя со-
стоялась торжественная це-
ремония награждения по-
бедителей открытого кон-
курса в области полиграфи-
ческого искусства «Мэтр
Полиграфии сезона 2007».
В этом году его темой стала
«Полиграфия и кино», по-
этому чествование победи-
телей проходило с особым
размахом. Лауреатов позд-
равляли знаменитые актеры
Валерий Яременко, Влади-
мир Зельдин, Светлана
Светличная, Олег Ануфриев
и Игорь Петренко. Но все-
таки, главными героями ве-



ГАРТ: Юрий, все поставщи-
ки расходных материалов
говорят, что рынок стабили-
зировался. А какое у Вас
ощущение? Прихода новых
игроков, вроде бы, не пред-
видится… 
Ю. К.: Разве что из Китая. Но
к этим пластинам все при-
сматриваются уже года три.
Судя по тому, что на них по-
ка никто всерьез не работа-
ет, говорить об этом рано. 
ГАРТ: Правильно, давайте
лучше поговорим о вашей
компании. Вы поставляете
всю линейку пластин Agfa? 
Ю. К.: Да, всю, за исключе-
нием серебросодержащих
пластин. В том числе те пла-
стины, которые раньше бы-
ли известны под брендом
Lastra. 

ГАРТ: Это направление —
основной бизнес «Реалайн»?
Ю. К.: Один из основных.
Его доля в обороте состав-
ляет около 40%. Было вре-
мя, когда она превышала
50%, но снижение говорит,
конечно, не о падении спро-
са на пластины, а о более
высоком росте других на-
правлений. 
ГАРТ: А как распределяются
доли СТР и аналоговых пла-
стин?
Ю. К.: Объем продаж ана-
логовых пластин не падает.
Более того, даже растет. В
секторе СТР нам работать
несколько сложнее, по-
скольку наша компания за-
нимается только поставка-
ми расходных материалов.
Мы не продаем оборудова-
ние. Это другой бизнес. 

Поэтому в наших прода-
жах аналоговые пластины
составляют 80%, а пластины
для СТР — около 20%. Из
них примерно 30% — это
фиолет, и 70 — термал. Так
сложилось исторически, по-
тому что термальными плас-
тинами мы стали заниматься
раньше. Но в ближайшее
время доли, вероятно, вы-
ровняются, поскольку фио-
лет имеет более ярко выра-
женную тенденцию к росту.
Это связано, в том числе, с
активным переоснащением

ИНТЕРВЬЮ

газетного сектора, где объ-
ем потребления пластин су-
щественно больше, чем в
коммерческой печати. 
ГАРТ: Среди ваших клиен-
тов много газетных типо-
графий?
Ю. К.: Пока — не очень, но
ведь у многих из них еще не
закончились контракты на
поставку систем… 
ГАРТ: «Реалайн» ведь явля-
ется и одним из крупней-
ших в России поставщиков
офсетных резин?
Ю. К.: Да, по темпам роста
это направление у нас лиди-
рует, чему мы очень рады.  

Марка Vulcan продается
на российском рынке доста-
точно давно. Многие по-
мнят резины Vulcan еще с
советских времен. А сейчас
начался новый этап в про-
движении этой продукции. 
ГАРТ: А что вы для этого де-
лаете?
Ю. К.: Если коротко, то
предпринимаем стандарт-
ные маркетинговые ходы и
четко выстраиваем логисти-
ческую цепочку. Ведь кли-
енту очень важно получить
заказанную резину вовре-
мя. Для этой цели мы не-
сколько лет назад приобре-
ли оборудование для резки
резин и закрепления пла-
нок. Нужно отметить еще и
тот факт, что ассортимент
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полотен растет год от года.
Сегодня есть решения прак-
тически для всех типов пе-
чатного оборудования. По-
явились резинотканевые
полотна для комбиниро-
ванной и УФ-печати, беско-
нечных формуляров и т. д.
Все это в нашем ассорти-
менте есть.
ГАРТ: Спрос на такие вещи
ощущается?
Ю. К.: Ощущается спрос на
качественную резину вооб-
ще, потому что новые печат-
ные машины, которые по-
явились в последнее время
в типографиях, требуют хо-
роших расходных материа-
лов. Кроме того, весьма по-
ложительный момент — это
приобретение компании
Reeves крупным шведским
химическим концерном
Trelleborg. Мы были на заво-
де этим летом — там все
полны оптимизма, так как
научные разработки кон-
церна будут в самое бли-
жайшее время внедрены на
заводе, что позволит выпу-
скать продукцию, отвеча-
ющую самым последним
требованиям полиграфиче-
ского производства. Также
сократились сроки исполне-
ния заказов и произошли
некоторые изменения в ме-
неджменте, что позволило
получать продукцию, разра-



ботанную не только для ев-
ропейского, но и для аме-
риканского рынка. Это, на-
пример, резина Vulcan 202,
разработанная специально
для машин Geoman.

Так что мы очень доволь-
ны этим бизнесом. Думаю,
по итогам 2007 г. объем
продаж полотен вырастет
более чем на треть. 
ГАРТ: Ну, давайте вернемся
к ассортименту. Как краски
и лаки?
Ю. К.: На продажах обыч-
ных офсетных красок мы
особенно не концентри-
руемся, хотя в нашем ас-
сортименте они есть. Есть и
краски для защитных техно-
логий, но это достаточно уз-
кий рынок. 

В основном упор делает-
ся на УФ-технологию, по-
скольку в этом секторе тен-
денция к росту ощущается
особенно сильно. Мы по-
ставляем продукцию фирмы
Arets Graphics, слоганом ко-
торой является фраза «Если
УФ, то только Arets», а это
говорит о многом. В ассорти-
менте есть широкий спектр
УФ-красок и лаков для лю-
бых видов печати. Кстати,
очень большой рост в секто-
ре трафаретных лаков.
ГАРТ: А лакировальные по-
лотна поставляете?
Ю. К.: Да, марки Polichrom
Screens. Кроме того, есть но-
вая резина Vulcan streepable,
которую можно устанавли-
вать в лакировальную сек-
цию — как целым полотном,
так и под вырезку. 
ГАРТ: Остальные направле-
ния — не столь значимые?
Ю. К.: Я бы так не сказал.
Просто это продукты, кото-
рые постоянно присутствуют
в нашем ассортименте и
продаются в обычном режи-
ме: тонер Kruse, пленки,
кальки… На них есть ста-
бильный спрос. 

Химия — Imaf, Kruse,
Arets. Ну, и Agfa, если гово-
рить о пластинах. 

Мы изначально постави-
ли себе цель иметь в линей-
ке все, что необходимо на-
шим клиентам и стараемся
ее поддерживать. В химии и

вспомогательных материа-
лах никаких прорывов не
делаем, но они у нас есть.
Всегда.

Кстати, мы поставляем
фотополимерные пластины
компании MacDermid для
высокой печати. Раньше это
была марка Napp. 
ГАРТ: Они где-то до сих пор
используются?
Ю. К.: Там, где печатают на
не самой лучшей бумаге и
нужны повторные тиражи.
При таких условиях техно-
логия конкурирует с офсе-
том. В основном это книж-
ные типографии. Тема есть,
она проживет еще некото-
рое время. 
ГАРТ: Немаловажный ас-
пект — технологическая
поддержка. Клиенты, кото-
рые покупают расходные
материалы у вас, могут на
нее рассчитывать?
Ю. К.: Она просто предус-
мотрена как таковая, даже в
случае, если берется всего
один продукт. В штате рабо-
тают технологи, которые
специализируются на офсе-
те и УФ-технологии и зани-
маются решением проблем
клиентов. Благо, проблем не
так уж и много. 
ГАРТ: Юрий, заключитель-
ный вопрос: что нужно, что-
бы конкурировать на рынке
расходных материалов?
Ю. К.: Если совсем коротко,
то налаженный бизнес-про-
цесс. Для этой цели в нашей
компании в ближайшее вре-
мя будет введена система
управления SAP с объедине-
нием филиалов в сеть, дей-
ствующую в режиме онлайн.
Это позволит минимизиро-
вать вероятность ошибки,
повысить оперативность об-
служивания клиентов и сде-
лать управление бизнесом
более эффективным. Не
придется обращаться к от-
дельным сотрудникам с во-
просами, чтобы понять, на
каком этапе находится та
или иная операция, где тот
или иной материал. Все это
можно будет узнать, нажав
одну кнопку. 

МАТЕРИАЛЫ



ГАРТ: Татьяна, номер посвящен рас-
ходным материалам. Скажите, ваш
бизнес розничной торговли в Москве
работает? Не закрыли магазин?
Т. К.: Какой из них? У нас два магази-
на — южный и северный. Последний
просто переместился из старого офиса
в новый. 

Смысл розничной торговли в том,
что магазины работают с мелкими кли-
ентами. Например, у нас есть поку-
патели, которые приходят только по
субботам. Такое впечатление, что всю
неделю копят деньги. (Смеется). 
ГАРТ: Самое главное, что не надо да-
вать кредит: человек пришел, заплатил
деньги — и все. 
Т. К.: Да, именно те покупатели, кото-
рые платят наличными, и окупают ра-
боту магазина. А все остальное — опе-
ративная работа с клиентом. 

Магазины открыты до восьми вече-
ра. Клиент, с которым заключен дого-
вор и имеются определенные условия
предоплаты, звонит и спрашивает, есть
ли у нас тот или иной продукт, и может
ли он подъехать в магазин и забрать
его. Или, например, бывает, что кому-
то неудобно ехать на склад, который
расположен в Зеленограде, за неболь-
шим объемом. Тогда мы просто заво-
зим это в магазин, а клиент забирает. В
любом случае мы сделаем все необхо-
димые для взаиморасчетов официаль-
ные документы. То есть, с одной сторо-
ны это магазины, а с другой — проме-
жуточные склады. 
ГАРТ: Но получается, что в Москве та-
ких магазинов, вместе с вашими, всего
четыре. Два принадлежат еще одному
крупному поставщику. Остальные ма-
газинов не держат.
Т. К.: У них и ассортимент не такой
большой. 
ГАРТ: Давайте поговорим о смесевых
красках. Объясните, в чем заключается
этот бизнес? 
Т. К.: Мы получаем краски из высоко-
концентрированной пигментной пас-
ты. Это ноу-хау hubergroup, и концент-
раты могут мешать только дочерние
компании. В принципе, созданием цве-
товых библиотек, как правило, занима-

ются сами производители красок. Но
если приходит человек с образцом
цвета, то мы можем разработать для
него необходимую рецептуру. И вот
это как раз — уже наше ноу-хау. 

Например, приходит клиент с ди-
зайнерским синим картоном, показы-
вает веер и говорит: «Я хочу, чтобы на
нем вот этот сиреневый был вот та-
ким». И мы берем концентраты, раз-
водим связующим, делаем выкраску,
меряем значение. И так — до тех пор,
пока не добьемся нужного цвета.
ГАРТ: Неужели нельзя автоматизиро-
вать этот процесс?

Т. К.: Можно автоматизировать дози-
рование. Мы собираемся это сделать
уже в ноябре. Можно использовать си-
стему ink-formulation. В зависимости
от заданных цветовых координат, она
будет предлагать варианты рецептур.
Некоторые так и работают, но только
иногда получаются «чудеса». 

Проблема в том, что никто до сих
пор не придумал контрольного прибо-
ра, который точнее, чем человеческий
глаз. Даже при небольшом показате-
ле дельта Е разница между цветами
может быть очень заметной, и на-
оборот. Поэтому колорист здесь — са-
мый ценный человек. Все начинается с
него. А уже потом, когда разработана
рецептура на 10 г краски, по этим про-
порциям на 100-килограммовой ме-
шалке изготавливается необходимый
объем.

ГАРТ: Типографии постоянно расска-
зывают о проблемах непопадания вто-
рой раз в один и тот же цвет. Но «Триа-
да» вас хвалила. Правда, при этом жа-
ловалась на оперативность…
Т. К.: Ну, эту проблему мы уже реши-
ли. Что касается попадания в цвет, то
мы в течение года храним в архиве все
выкраски и образцы красок. Повтор-
ный заказ дозируется по точно такой же
рецептуре, а после этого сверяется со
старой краской, поэтому никаких нео-
жиданностей быть не может.

По поводу оперативности могу ска-
зать следующее: у нас есть такая услу-
га, как «Ночной экспресс». Клиент мо-
жет сделать заказ вечером с 15 до
18 часов и получить его утром в 9:00. 

А вообще, здесь, как и везде сейчас,
все упирается только в сервис. Ну, и в
точность, потому что никому не нужно
как в анекдоте про девушку на вакан-
сию секретарши, которая печатает
1000 знаков в минуту. Делать надо
и быстро, и хорошо. По-другому не
получится. 
ГАРТ: Сервис круглосуточный?
Т. К.: Две смены с 9 до 21 часа, семь
дней в неделю. 
ГАРТ: А смешивание круглосуточное?
Т. К.: Пока нет. Срочный заказ «Ночной
экспресс», конечно, обойдется доро-
же, ведь мы оплачиваем нашим со-
трудникам переработку. Я не думаю,
что таких заказов будет много, потому
что типографии все-таки привыкли
считать деньги. Хотя в случае со смесе-
выми красками это не так заметно.
ГАРТ: Давайте поговорим о модной
сейчас теме УФ-печати.
Т. К.: Мы предлагаем материалы для
офсетной и трафаретной УФ-печати.
Для офсетной — краски готовые и сме-
севые, а для трафаретной — краски и
всевозможные лаки. Сегодняшняя
тенденция такова, что все «красочное
направление» — визитки и прочее —
уходит в цифру, зато появились тра-
фаретные лаки со спецэффектами. В
принципе, мы тоже идем по этому
пути. Но это все-таки больше допол-
нительный сервис для офсетных типо-
графий, которые покупают трафарет-
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ные машины. Хотя бывает, что в нашу
лабораторию приходит клиент с «ку-
сочком чего-то» и просит подобрать
цвет. 
ГАРТ: С кусочком, отпечатанным тра-
фаретом?
Т. К.: Нет, с кусочком, условно, «авто-
мобиля». И мы подбираем смесевую
краску, трафарет, замешиваем пиг-
менты в различных соотношениях, что-
бы максимально приблизиться к этому
эффекту. 

Доходило до того, что приглашали
дизайнера клиента в свою лаборато-
рию, чтобы он подбирал цвет вместе с
нашими специалистами. Правда, кли-
ент уже и сам не рад: дизайнер решил,
что то же самое можно повторить на
машине, домешивая краску во время
печати. 
ГАРТ: Татьяна, а вообще, насколько
важна в вашем бизнесе технологичес-
кая поддержка? 
Т. К.: Оптимально, чтобы уже при за-
пуске машины присутствовали сразу и
механики-наладчики поставщика обо-
рудования, и технологи поставщика
расходных материалов. Потому что
когда нет на месте технолога, механи-
ки говорят: «Это технологическая про-
блема». И наоборот. 

Похожая ситуация может возникать,
когда используются материалы, приоб-
ретаемые у разных поставщиков. Го-
раздо проще для нас, когда клиент бе-
рет у нас и резину, и краску, и добавку
увлажнения. В этом случае мы отвеча-
ем за всю последовательность техно-
логических процессов. Если на отпеча-
танный оттиск не лег наш трафаретный
лак, приедут наши специалисты и будут
разбираться. У нас есть отдельный тех-
нолог по трафаретной печати, а специ-
алисты по офсету также прошли до-
полнительное обучение по трафарету. 
ГАРТ: А сколько у Вас сейчас техно-
логов?
Т. К.: Трое. Но это только в Москве. И
по технологу в каждом филиале. При-
чем это «зубры», имеющие не только
теоретические знания, но и опыт рабо-
ты в типографии. 
ГАРТ: Их задача заключается в том,
чтобы все время сидеть на рабочем
месте, пока не раздается звонок от
клиента?
Т. К.: Шутите! Мне, чтобы устроить со-
вещание с технологами, приходится
делать по фирме рассылки с преду-
преждением: с такого-то по такое-то
время технологов не трогать, если
только не возникнет проблема, равная

половине нашего годового оборота.
Только так удается собраться. 
ГАРТ: Ну, и в заключение, несколько
слов о планах на будущее.
Т. К.: В настоящий момент мы активно
занимаемся продвижением новой се-
рии красок с уникальными свойст-
вами — INKREDIBLE. Первые тесты в
России прошли. Правда, задача ослож-
няется тем, что сейчас типографии ра-
ботают в достаточно напряженном ре-
жиме. Не все готовы брать краски на
тестирование, многие просят подо-
ждать до января, только бы ничего не
менять. Но пока у нас одни положи-
тельные отзывы. Единственная пробле-
ма, о которой нас предупреждали не-
мецкие коллеги — это то, что когда
клиент берет новую краску, он уже не
хочет «дорабатывать» старую. 
ГАРТ: Это краски для листового оф-
сета?
Т. К.: Да. Направление красок INKRE-
DIBLE для рулонной печати только на-
чинает развиваться. Сейчас приходит
партия, которую мы будем раздавать
типографиям. По их поводу сказать по-
ка ничего не могу, но думаю, мы смо-
жем обсудить эту тему в следующем
интервью.

МАТЕРИАЛЫ



ГАРТ: Александр, ваша ком-
пания пришла на рынок рас-
ходных материалов, мягко
говоря, спонтанно. Как все
это получилось?
А. Ф.: Фирма-поставщик, в
которой я работал до обра-
зования «Центрального
склада», в те времена зани-
малась пластинами Agfa.
Мы же вышли на рынок сна-
чала с Lastra, потом с Kodak -

они дешевле. Естественно,
речь идет о традиционных
пластинах. СТР в 2002 г. бы-
ло еще очень мало. 
ГАРТ: Начало было слож-
ным?
А. Ф.: По большому счету,
не очень, потому что я имел
опыт вывода компании на
рынок расходных материа-
лов. Правда, даже тогда в
этом секторе уже существо-
вали свои «монстры». Склад
пленки одного из поставщи-
ков был продан, ни много ни
мало, тысяч за сто. По тем
временам большие деньги. 
ГАРТ: Ну, организовать тор-
говлю расходными материа-
лами для фотовыводных уст-
ройств тогда можно было
достаточно легко: обеспе-
чить склад и доставку. 
А. Ф.: Все верно. Но мы же
взялись не из воздуха, и хо-
рошо знали положительные
и отрицательные моменты в
работе конкурентов. Поэто-
му изначально решили сде-
лать то, чего не могли позво-
лить себе другие игроки

рынка: реализовать идею
комплексного обслужива-
ния. А поскольку изначально
занимались только расход-
ными материалами, и речи
об оборудовании не шло, то
концепция складывалась са-

ма собой: супермаркет рас-
ходных материалов. 
ГАРТ: Известны несколько
попыток организовать такой
супермаркет — ряды полок,
тележки, круглосуточную
торговлю, заказ через Ин-
тернет и все что угодно. Но
ведь для организации мага-
зина необходимо иметь
очень широкий ассортимент.
Как он формировался?
А. Ф.: Нашим первым парт-
нером стала Agfa, вторым —
Kodak. Мы и сейчас работа-
ем с этими двумя брендами,
хотя, на самом деле, пра-
вильнее было бы от какого-
то из них отказаться. Но так
уж сложилось исторически.

Дальше мы планировали
договориться еще и с произ-
водителями смывок, химии
и т. д., но скоро поняли, что
из-за небольших объемов не
сможем быть интересными
для них и просто «закопаем-
ся» в этих отношениях. По-
этому нашли комплексных
поставщиков — такие же су-
пермаркеты, но европей-
ские. Сначала в Литве и Лат-
вии, потому что удобнее,
потом — в Германии. Можно
было взять смешаный груз,
но при этом сумма поставки
была значительной, что поз-
воляло пользоваться скидка-
ми, отсрочками и т. д. 

ИНТЕРВЬЮ

ГАРТ: Александр, а как се-
годня развивается рынок
фототехнической пленки?
Сходит на нет или все-таки
еще существует?
А. Ф.: Не поверите, но он
наконец-то стал более про-
фицитным. К 2005 г. он был
окончательно «убит», потом
Kodak и Agfa подняли цены,
а наши продавцы не смогли
договориться, в результате
чего еще более сократили
свои доходы. Но сейчас, на
фоне ситуации на рынке та-
моженно-брокерских услуг,
все начали резко думать, а
за что мы вообще боремся.
Таможенные риски возросли
до такой степени, что воз-
можные потери придется
компенсировать очень дол-
го. Для некоторых это вооб-
ще сравнимо со смыслом
ведения бизнеса. Разом по-
терять практически безвоз-
вратно сумму стоимости ма-
шины… Этот риск совсем не
соизмерим с теми деньгами,
которые зарабатываются. 

Раньше прибыльность
пленочного бизнеса коле-
балась в пределах от 8 до
12%. У кого-то чуть мень-
ше, у кого-то — больше. Все
рассказывали, что продают
дорого, а на самом деле,
боролись за клиентов, на
которых можно было зара-
ботать, грубо говоря, 10%. 
ГАРТ: А кто сейчас в Моск-
ве основной потребитель
пленки?
А. Ф.: Складывается инте-
ресная ситуация. Начали
умирать мелкие репроцент-
ры, которые, собственно, и
были инициаторами дем-
пинга на рынке. Вследствие
этого аппараты либо кон-
центрируются в чьих-то ру-
ках, либо выбрасываются,
потому что уже никому не
нужны. Я был свидетелем
таких случаев. Таким обра-
зом, на рынке остаются
«монстры». Кстати, недавно
у них было собрание, на ко-
тором обсуждалось подня-
тие цен на услуги фотовы-
вода. (Правда, это секрет). 
ГАРТ: А в перспективе?
А. Ф.: Я считаю, что в Моск-
ве этот рынок постепенно

Александр 
ФИНОГЕНОВ 
«Центральный склад
полиграфических
материалов»

Заместитель гене-
рального директора

Таможенные
риски возросли

до такой 
степени, 

что возможные
потери придет-
ся компенсиро-

вать очень 
долго
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сократится до трех-четырех
участников. Но в целом по
стране их будет гораздо
больше, потому что, что бы
ни говорили о темпах разви-
тия и роста рынка СТР, для
этого нужны, как минимум,
деньги. Кроме того, многие,
даже очень крупные, типо-
графии до сих пор парал-
лельно используют и фото-
вывод, и СТР. 
ГАРТ: Хорошо, с пленками
разобрались, а как Вы оце-
ниваете свой потенциал на
рынке пластин?
А. Ф.: Если говорить про
аналоговый сектор, то срав-
нивать нас с крупнейшими
поставщиками, конечно, бы-
ло бы глупо. Они — лидеры.
А тенденции на «аналог» до
лета были очень хорошие.
Но есть мнение, что с по-
ставками возникнут пробле-
мы. Поэтому, думаю, пока
нам не удастся радикально
изменить ситуацию. Даль-
ше — посмотрим. 

С СТР тоже все не так
просто. В Agfa происходят

изменения, связанные с тем,
что отданы на аутсорсинг
складирование, транспорт и
документация. Аутсорсер не
имеет никакого отношения к
полиграфии, и для него та-
кие условности, как, напри-
мер, просьбы отгрузить по-
раньше, вообще не имеют
никакого значения. Пред-
ставьте: много гектаров
складских помещений, и
Agfa — всего лишь один из
множества клиентов. Соот-
ветственно, предсказать,
когда тот или иной заказ бу-
дет готов к отгрузке, практи-
чески невозможно. Сначала
это было 11 недель, потом
12, сейчас говорят, чтобы не
«попадать» на простой ма-
шины, лучше рассчитывать
на 14. А это уже практически
полгода!
ГАРТ: И как же поставлять?
А. Ф.: Как хотите, так и по-
ставляйте. Срок годности
термальных пластин — в
районе года. Привозишь — и
со всеми выкладками оста-
ется месяцев семь, чтобы

продать. А если учитывать,
что ты закладываешься на
срок производства, то это за-
пасы еще на 3–4 месяца. 
ГАРТ: Но все поставщики
борются сейчас именно за
рынок пластин для СТР. 
А. Ф.: Да, рынок новый, раз-
вивающийся и, в принципе,
перспективный. Все понима-
ют, что если сейчас активно
играть на нем, то можно за-
нять хорошие позиции. По-
тому что СТР — это 100-про-
центные годовые контракты.
Клиент ведь понимает, что
купить нестандартные раз-
меры где-то, кроме как у
своего поставщика, доста-
точно сложно. Не только в
России, но и в Европе. 
ГАРТ: Получается: пленки,
пластины, краски, химия.
Кстати, а что за краски?
А. Ф.: Imperial Ink. Возим их
из Сингапура. Специально
попросили свой бренд True
Color, чтобы отличаться
от других поставщиков. Но
красочный бизнес — это от-
дельная непростая тема.  

19ГАРТ № 8 (86) 2007

МАТЕРИАЛЫ

ГАРТ: Подведем итоги. Биз-
нес с супермаркетом полу-
чился? Есть 10–20 москов-
ских клиентов?
А. Ф.: Безусловно, получил-
ся. Преимущества этой схе-
мы очевидны: организована
доставка, разработана сис-
тема скидок, есть отсрочки
платежей. В результате
сформировалась опреде-
ленная категория клиентов,
которые предпочитают по-
купать все расходные мате-
риалы в одном месте. И их
не два десятка, а гораздо
больше — от маленьких ти-
пографий и репроцентров
до крупных комбинатов. 

Мы по-прежнему стара-
емся удовлетворить макси-
мум потребностей полигра-
фических предприятий в
расходных материалах.
Кроме бумаги. Так что кон-
цепция получилась, в опре-
деленной области она име-
ет успех, и мы пытаемся ее
развивать. 



ГАРТ: Наталья, что сегодня происходит
на рынке расходных материалов?
Н. С.: Все, что можно сказать о размере
и состоянии рынка, уже было озвучено
во время Круглого стола поставщиков,
который проводил ГАРТ. С полученной
цифрой мы абсолютно согласны.
ГАРТ: Тогда давайте начнем по-друго-
му. У вас большой опыт работы на
рынке расходных материалов. От-
кройте секрет, что должен сделать по-
ставщик, чтобы получить существен-
ную его долю?
Н. С.: В первую очередь, предложить
рынку материалы высокого качества.
Однако сегодня большая часть постав-
щиков может предложить хорошие ма-
териалы, поэтому я бы искала ответ на
этот вопрос в качественном отличии
компании-поставщика — в стабильно-
сти и удобстве работы с ней. Мне ка-
жется, «ЯМ Интернешнл» этим требо-
ваниям соответствует — практически
все крупные типографии европейской
части России так или иначе работают с
нами. 
ГАРТ: Стабильность — это в первую
очередь складские запасы?
Н. С.: Да, они позволяют не обращать
внимания на любые скачки загрузки у
клиентов. Ведь жизнь у нас достаточно
непредсказуемая. Обычная ситуа-
ция — у клиента появился новый заказ-
чик, и ему срочно, буквально завтра,
нужен дополнительный объем плас-
тин. А срок заказа — два месяца...

Да много чего может быть. Попу-
лярная тема — это очереди на границе.
Вроде бы, вопрос далекий от полигра-
фии, но нас он касается напрямую. И
здесь спасает только налаженная логи-
стика. Складские площади под расход-
ные материалы у нас — одни из самых
больших в Москве, а может быть и са-
мые большие. Есть все основные раз-
меры пластин, все варианты красок и
полотен. 
ГАРТ: Предугадать спрос достаточно
сложно…
Н. С.: Непросто. Но это вопрос опыта.
Могу сказать, что за всю историю «ЯМ
Интернешнл» не было ни одного серь-
езного провала. Вообще, серьезное

долгосрочное планирование стало на-
шей регулярной работой. Так, на про-
шлой неделе мы заполняли прогнозы
бюджетов на 2009-2010 гг. Ошибки
здесь недопустимы, ведь за сухими ци-
фрами стоят конкретные типографии. 

По большому счету, мы продаем не
расходные материалы, а надежность и
спокойствие наших партнеров, вносим
свой посильный вклад в обеспечение
обязательств типографий перед их за-
казчиками. 
ГАРТ: Но для этого недостаточно во-
время поставлять материалы. Мно-
гое зависит от технологической под-
держки. 
Н. С.: Технологическая поддержка яв-
ляется одним из ключевых отличий
«ЯМ Интернешнл». Полиграфия —
сложный бизнес, где проблемы неиз-
бежны. И не всегда причина их возник-
новения лежит на поверхности. На тех-
нологический процесс влияет масса
факторов. Например, в Европе никто
не понимает, как температура в цеху
может быть выше 30 градусов. А мы
знаем, потому что отсутствие «нор-
мального климата» — рядовой случай
для российской типографии.

Но, я думаю, ни один из клиентов не
может пожаловаться, что мы не ответи-
ли на его запрос, сославшись на не-
хватку или занятость технологического
персонала.

Это очень важный момент и ключе-
вая составляющая идеологии продаж
«ЯМ Интернешнл». Она немаловажна
при сотрудничестве с небольшими
компаниями, но становится особенно
актуальной, когда речь идет о работе с
крупными типографиями.
ГАРТ: Но ведь на каждом из больших
предприятий есть свой штат грамотных
технологов.
Н. С.: Говорить, о том, что большой ти-
пографии не нужна технологическая
поддержка, было бы неверно. Иногда
сотрудники просто могут не видеть
всех возможных путей выхода из ситу-
ации. В этом случае анализ всех стадий
производства и мнение независимого
специалиста необходимы.

Кстати, у небольших типографий
проблем не меньше. Просто они дру-
гие. Мы работаем с компаниями раз-
ного масштаба, и даже типография с
двумя Ромайорами нам интересна.
Она может получить тот же уровень
стабильности, надежности и спокойст-
вия, что и крупный заказчик.
ГАРТ: Типографии с двумя Ромайора-
ми это может оказаться не по карману. 
Н. С.: Любой серьезный поставщик до-
статочно гибок в отношении средств.

«ЯМ Интернешнл» — не исключение.
Мы можем искать пути, которые удоб-
ны каждому. Например, есть клиенты,
условия работы с которыми меняются в
зависимости от времени года. Чтобы
компенсировать сезонность, они то
пользуются большой отсрочкой, то ра-
ботают чуть ли не по предоплате. Для
нас прежде всего важна предсказуе-
мость денежных потоков.

Кстати, хотелось бы затронуть тему,
которая, не сомневаюсь, волнует и дру-
гих поставщиков. По-моему, настал
момент собраться вместе и обсудить
проблему неплатежей.

Допустим, мы можем позволить се-
бе такую роскошь, как отсрочка плате-
жа, понимая, что наши материалы уча-
ствуют в производственном процессе и
деньги имеют срок оборачиваемости.
Однако решение проблем оборотных
средств за счет поставщиков расход-
ных материалов, на наш взгляд, не сов-
сем соответствует понятию цивилизо-
ванного бизнеса.

Мы уже говорили о планировании и
его зависимости от предсказуемости
поведения на рынке. У конкурентов —
точно такие же задачи. Повышение
цивилизованности рынка, улучшение
качества работы наших партнеров —
общая задача. 
ГАРТ: Есть еще один общий для всех
вопрос. Что Вы скажете по поводу вы-
ставки «Полиграфинтер»?
Н. С.: Ну, поставщику расходных мате-
риалов она по большому счету и не
нужна. Он работает «ногами своих ме-
неджеров». 

Ну, а сама выставка в том виде, в ко-
тором она была организована, больше
никого не устраивает. Она попросту
перестала быть событием. Но лучше,
наверное, спросить тех, кто на нее при-
шел. И тех, кто не пришел. Вот их мне-
ние было бы интересно узнать.
ГАРТ: В завершение, давайте о чем-ни-
будь оптимистичном. О ваших планах,
например.
Н. С.: Наши перспективные планы —
сделать более весомым свое присутст-
вие на рынке красок, химии и полотен.
Мы уверены в поставляемых матери-
алах и технологиях, поэтому это про-
сто вопрос времени. Уже в этом году
рост по отдельным сегментам превы-
сил 35%. 
ГАРТ: А суммарный объем? Один из
ваших конкурентов обещал сделать в
этом году 20 млн евро.
Н. С.: В наших планах фигурирует при-
близительно такая же цифра.
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В материале «Дежавю» из
ГАРТ № 5–07 прочел: «По-
ставщики расходных мате-
риалов задумали создать
единые списки полиграфи-
ческих предприятий, кото-
рые «не очень хорошо пла-
тят». Спасибо за удачный
повод высказаться.

Собственно, в Интерне-
те такие списки давно есть.
Но меня всегда удивляла
несправедливость: почему
речь идет только о «плохих»
типографиях? Полиграфис-
ты тоже могли бы дать свой
«ответ Чемберлену» и со-
ставить «единые списки»
поставщиков, которые не
очень щепетильно относят-
ся к своим обязательствам.
Боюсь, перечень претензий
получился бы не менее
длинным, чем у поставщи-
ков. И гораздо более разно-
образным.

ВСЕ ОТНОСИТЕЛЬНО
Поставщик обижается, что
типография не платит за по-
ставленный материал. А ти-
пография, в свою очередь,
считает, что место этому
материалу — на свалке ис-
тории, и это поставщик дол-
жен заплатить ей за испор-
ченный тираж. Разумеется,
поставщик убежден, что с
материалом все в порядке,
просто в этой типографии
работать не умеют. Печат-
ники же заявляют, что при
замене материала на мате-
риал другого поставщика
все мгновенно приходит в
норму. Кого же, в таком слу-
чае, вывешивать на «доску
позора»?

Вот типичная ситуация:
первая партия краски, пре-

доставленная типографии
для испытаний — выше вся-
ких похвал. Все хорошо, все
довольны. Медовый месяц.
Но вот начинаются суровые
будни — и краску будто
подменили. Что делать? От-
правлять ее на анализ? А
куда? И что именно прове-
рять? 

Препираться можно дол-
го. В большинстве своем ти-
пографии предпочитают не
ввязываться в дебаты (к со-
жалению, на производстве
нет ни времени, ни возмож-
ностей для долгих экспери-
ментов) и просто уходят к
другому поставщику. И если
при этом оплата за послед-
нюю партию неудачного ма-
териала несколько задержи-
вается… Кто тут возьмется
определить виновного?

В РАЗВЕДКУ — ВРЯД ЛИ
Вы думаете, в типографии
не понимают ваших пе-
реживаний? Прекрасно по-
нимают. Нас точно так же
одолевают иногда разгне-
ванные клиенты, недо-
вольные качеством предо-
ставляемой продукции. А в
нашем браке, кстати, иногда
виноваты именно постав-
щики расходных. Что, разве
вы вернете нам сумму,
адекватную нашим поте-
рям? Хотя бы что-то… При-
мер из жизни: внезапно
появляется совершенно не-
понятный брак по печати.
Начинаем, как и положено,
методично проверять все
компоненты процесса: ме-
няем краску, резину, ув-
лажнение… Параллельно
взываем к поставщикам:
может, они помогут? Не по-
могают… А время идет,
сроки сдачи тиражей срыва-
ются, наши менеджеры в ис-
терике, а враг у ворот (в том
смысле, что клиент уже вы-
слал машину за готовой
продукцией). В конце кон-
цов, находим причину бра-
ка: негодный проявитель
для офсетных пластин. По-
купаем и привозим другой
проявитель, заливаем его в
процессор — все мгновенно
приходит в норму. Состав-

ляем рекламацию постав-
щику. Нет, мы не просим
возместить нам упущенную
прибыль и моральный
ущерб — мы скромненько
просим компенсировать по-
тери резины, краски, карто-
на… А поставщик недоуме-
вает: зачем же вы это все
делали? Зачем губили рас-
ходные материалы? Надо
было, дескать, не суетиться,
а спокойненько ждать по-
мощи. И это при том, что не
он, а мы сами нашли причи-

ну брака. А даже когда мы
ее нашли, поставщик ничем
не смог помочь нам, пока
мы, опять же сами, не на-
шли другой проявитель. И
сколько нам таким манером
пришлось бы ждать? И,
главное, чего? Так мы и не
достигли взаимопонима-
ния — кто же был прав в
данной ситуации.

САМИ ВЫ…
Вспомните: когда постав-
щик только начинает работу
с типографией, то не сам ли
он с готовностью идет на
кредитование клиента?
Сам. Чтобы потеснить кон-
курента. Положим, ему это
удалось. Ну что ж, все имеет
свою оборотную сторону…
Некоторые типографии за-
держивают оплату. Пло-
хо, согласен. А некоторые
поставщики, между про-
чим, могут запросто поста-
вить перед фактом: у нас на

КОЛОНКА ЗАХАРЖЕВСКОГО

складе краски нет! Хорошо,
если эта краска обычная
и купить ее можно везде и
всегда (хотя и в этом слу-
чае возможны нюансы: по-
пробуйте получить мате-
риал на выходных или в
праздники!). А если маши-
на нестандартная и краску
для нее выбирали долго и
упорно? 

Еще раз повторю: нам
прекрасно понятны ваши
проблемы. В сущности, у
полиграфистов происходит
то же самое: работа в кре-
дит, задержка оплаты, заби-
тый готовой продукцией пе-
чатный цех… Разница лишь
в том, что масштабы этих
проблем гораздо больше
(за исключением бумажни-
ков, быть может): объем и
стоимость полиграфической
продукции заведомо боль-
ше, чем объем и стоимость
расходных, из которых она
получена. Больше произ-
водственные площади,
больше коммунальные пла-
тежи, больше количество
рабочих, которые хотят по-
лучить зарплату — и во-
время получить! Да и сам я,
кстати, тоже жду ее — и
если кто-то думает, что при-
дирчивые полиграфисты
только тем и заняты, что
нарочно ищут себе пробле-
мы, чтобы потом «наехать»
на бедных поставщиков, то
он глубоко заблуждается.
Истина же заключается в
том, что чем меньше про-
блем будет у нас, тем мень-
ше их будет и у Вас.

Юрий 
ЗАХАРЖЕВСКИЙ

Нам прекрасно
понятны ваши

проблемы. 
У полиграфис-
тов происходит

то же самое:
работа в кре-

дит, задержка
оплаты, заби-
тый готовой
продукцией 

печатный цех… 
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