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Александр 
СЛЕПОВ
Типография «КоЛЕВ» 

Генеральный 
директор

С позиции наблюда-
теля все выглядит
так, как будто рынок
наш развивается 
какими-то непредска-
зуемыми зигзагами

А. Романов (с. 3)

Экономика россий-
ской печати диктует
использование 
недорогого 
оборудования

А. Слепов (с. 4)

Иногда бывает, 
что машина печатает
20% от того, что мо-
жет, но заказы на-
столько выгодные,
что больше уже и бес-
покоиться не нужно

В. Кузьмич (с. 8)

В НОМЕРЕ:

С ПОЗИЦИИ 3
НАБЛЮДАТЕЛЯ

КОЛОНКА 10
ЗАХАРЖЕВСКОГО

ХРУСТАЛЬНЫЙ 15
МАРЗАН 2007

МАКРО- 16
СКОПИЯ

МАКРО-
СКОПИЯ

с. 16
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НАБЛЮДЕНИЯ

ГАРТ: Валерий, по традиции этот
номер посвящен офсетной печати, но
поскольку Вы в последнее время рабо-
таете в Англии и редко появляетесь в
нашей стране, мы решили воспользо-
ваться Вашим присутствием здесь и
поговорить. Одно время все говорили
о грядущем вытеснении офсета циф-
ровой печатью. Однако теперь стало
понятно, что это все-таки разные рын-
ки. Вы же следите за российским рын-
ком цифровой печати? Как, по Вашему
мнению, он развивается?
В. К.: На мой взгляд, развитие проис-
ходит достаточно сбалансированно во
всех сегментах: от Xerox DС 12 и
DC252 к более старшим моделям. По-
жалуй, в эту схему не укладывается
только iGen. Его уже нельзя назвать ре-
зультатом плавного эволюционного
развития. 

(Продолжение на с. 8)

Валерий 
КУЗЬМИЧ
Xerox

Strategy and Planning
Manager, 
Production Systems
Group

ГАРТ: Александр, предыдущее ин-
тервью с Вами в нашем издании было
три с лишним года назад. Но с тех
пор, наверное, произошло много
событий?
А. С.: Да, изменилось многое. В
2004 г. у нас было две производствен-
ных площадки в Москве. Уже тогда
было понятно, что рано или поздно
нужнобудет съезжаться, но делать это
пришлось немного раньше, чем пла-
нировалось, и в достаточно экстрен-
ном режиме. На одной площадке ак-
тивизировались рейдеры, на другой
помещения вдруг срочно понадоби-
лись государству. Правда, в итоге объ-
единение площадок очень благотвор-
но сказалось на производительности
труда.
ГАРТ: Теперь производство располо-
жено за МКАД?

(Продолжение на с. 4)
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ОФСЕТНАЯ ПЕЧАТЬ

С ПОЗИЦИИ 
НАБЛЮДАТЕЛЯ
Мы должны были что-то рассказать про
офсетную печать. Рассказываем. Она —
есть. Правда, с позиции наблюдателя
все выглядит так, как будто рынок наш
развивается какими-то непредсказуе-
мыми зигзагами. И пока остатки интел-
лигенции рассуждают про загадочную
русскую душу, про то, что ничего-то у
нас умом не понять и про бесполез-
ность измерительных приборов в на-
шем случае, простые прагматичные
американцы уже давно все посчитали.
По их наблюдениям, новые современ-
ные печатные машины типографии при-
обретают по двум причинам. 

Первая — для повышения эффек-
тивности производства и снижения се-
бестоимости. Поставщик же всегда ар-
гументировано объяснит, насколько
все станет быстрее вертеться, если ку-
пить за несколько миллионов новый
кусок железа. Сколько денег удастся
сэкономить на типовом заказе и поче-
му. Подарит эксельную табличку, что-
бы хозяин мог, когда делать нечего,
повводить в нее разные цифирки и
понаблюдать, как все красиво получа-
ется в графе «Итого на карман». Прав-
да, потом окажется, что один типовой
заказ другому типовому заказу —
рознь. И именно нужных типовых в
этой типографии просто нет. Но вот ес-
ли бы были, то... 

Эффективность, конечно, вещь хо-
рошая, но, как показывает опыт амери-
канцев, вся дополнительная прибыль,
которая благодаря ей получается, от-
дается клиентам в виде скидок. Есть
хороший заказ, кто-то объявил цену
«ниже плинтуса», но мы-то можем дать
еще ниже и все еще быть в небольшом
плюсе (так говорят цифры в табличке).
И все. Начало положено. Да, конкурен-
ты будут показывать пальцами, но кого
это волнует? Правда, по прошествии
времени «на карман» с покупкой но-
вой машины получается почему-то
меньше, а не больше.

Второй причиной для покупки ново-
го оборудования, по наблюдениям
американцев, является кадровая про-

блема. Она у них похожа на нашу. По-
купка оборудования повышает лояль-
ность печатников. Перед тем как пере-
бежать в другую типографию, они лиш-
ний раз подумают. А если перебегут, то
можно будет нанять тех, которые поде-
шевле, ведь машина-то почти все сама
делает... Себестоимость еще снизит-
ся... И опять за компьютер — менять
цифирки в табличке. Не смейтесь, это
серьезное исследование.

Проблема и у них, и у нас одна: ти-
пографии никогда не договорятся о
чем-то вроде единой цены на полигра-
фические услуги. Сейчас все скажут,
что в нашей стране никто не может до-
говориться. Могут. Во всяком случае,
как показывают наблюдения, цены рас-
тут одновременно во всех магазинах . 

Андрей Романов,
главный редактор

P. S. Отлучишься тут на месяц побо-
леть, а ведущий редактор такого напи-
шет во вступительном слове, что нужно
срочно давать опровержение. Даем.
Есть уже в «Крокусе» вертолетная пло-
щадка. Есть! Другое дело, что посети-
телям и большинству участников она,
видимо, никак не помогает. 
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ПРЕДПОЛАГАЕМЫЕ

ТЕМЫ
БЛИЖАЙШИХ
НОМЕРОВ:

ГАРТ № 10–2007: 
ПОСЛЕПЕЧАТНОЕ

ГАРТ № 11–2007: 
КАДРЫ

ГАРТ № 12–2007: 
БУМАГА

ГАРТ № 1–2008: 
ЗАКАЗЧИКИ 
В ПОЛИГРАФИИ

Вывод пластин 
на устройстве СТР и печать: 
ОАО «Типография «Новости»

Бумага мелованная матовая
Galerie Art silk плотностью 
130 г/м2 предоставлена 
фирмой «Комус»



А. С.: Да, в Куркино. Там когда-то была
большая птицефабрика. Она разори-
лась, а здания с территорией приобре-
ла крупная российская компания. От-
дали все это управляющей компании,
которая теперь сдает помещения под
производства и склады. Но я отдаю се-
бе отчет в том, что и это пристанище —
временное. Когда-то эта управляющая
компания все равно начнет строитель-
ство, а нам придется искать новое мес-
то для типографии, вероятно, еще
дальше от Москвы.
ГАРТ: Кадры при переезде не поте-
ряли?
А. С.: Потеряли. Пять человек с после-
печатки. Но основная проблема здесь
все-таки не кадровая, а транспортная.
У нас две машины, а количество доста-
вок из-за пробок начинает сокращать-
ся, что не может не отражаться на себе-
стоимости. Офис, в котором работают
менеджеры, находится на Курской.
Вроде бы, хорошее место, но эти проб-
ки на Садовом!

Все типографии съезжают. Малень-
кие еще держатся, но средние… Ну, и
рентабельность полиграфического
производства сегодня, с учетом всех
этих факторов, конечно, сокращается.
Всем понятно, что надо увеличивать
оборот, чтобы выжить, больше печа-
тать, приобретать печатные машины
большей производительности и пере-
ходить в больший формат. 
ГАРТ: Помнится, когда-то Вы активно
выступали за приобретение неново-
го оборудования. Не поменяли свое
мнение?
А. С.: Новую машину имеет смысл по-
купать типографии, которая имеет за
плечами многолетний успешный опыт
работы или инвестора, способного в
критической ситуации поддержать
деньгами. 

А для небольшой и даже средней
российской типографии лизинговые
выплаты по новой печатной машине
могут оказаться неподъемными. На
мой взгляд, сегодня отрицательных
примеров таких сделок больше, чем
положительных. 
ГАРТ: Да, вроде бы, никто особенно не
разоряется…
А. С.: Конечно, до разорения доходит
не всегда, но начинаются протяженные
по времени финансовые проблемы. Не
хватает денег на выплату зарплаты и
аренды. Начинается текучка кадров и
прочие неприятности, которые имеют
тенденцию накапливаться. По крайней

мере, риск того, что такая ситуация
возникнет, очень высок.

Могу привести пример. Не так дав-
но мы приобрели Speedmaster 52–4 с
очень маленьким пробегом. Он был
неновым куплен в Германии, прорабо-
тал в одной из региональных россий-
ских типографий несколько месяцев —
и был выставлен на продажу. 
ГАРТ: Интересно, а неновое обору-
дование сегодня вполне удовлетворя-
ет потребности российских произ-
водств?
А. С.: Ну, есть разное неновое обору-
дование... Если мы говорим о печатных

машинах, то на российском рынке сего-
дня наблюдается некая «гонка воору-
жений». Надо печатать быстрее и эф-
фективнее конкурентов, поэтому GTO
начинают уходить с рынка — им не хва-
тает скорости печати и переналадки.
Хотя это прекрасные машины. 

А ведь экономика российской печа-
ти с учетом растущих зарплат и цен на
импортные расходные материалы дик-
тует использование достаточно про-
стого и недорогого оборудования. К
примеру, в таких европейских странах,
как Греция, Испания, Италия, крупные
(по их меркам) типографии работают
на машинах, которые в России вроде
бы уже совершенно неконкурентоспо-
собны. На производстве, которое
обеспечивает печатной продукцией
всю Каталонию, в качестве основной
машины используется четырехкрасоч-
ная GTO 52–4 с чехловым увлажнени-

ем, купленная лет 30 назад. У них это
нормально, а у нас конкуренция — как
в самой высокоразвитой стране, ска-
жем, Германии.

Получается некоторый замкнутый
круг. По моим представлениям, на се-
годня 20–25% полиграфических мощ-
ностей в Москве и Подмосковье —
лишние. А не загружать печатное обо-
рудование в четыре смены — это путь к
разорению. Опять же, мы говорим о
нормальной типографии, которая за-
нимает сотни м2 производственных
площадей и реальной, сложившейся
сегодня на рынке ситуации. 

На мой взгляд, отказ от ночных смен
означает неспособность отдела продаж
обеспечить нормальную загрузку. Та-
ким путем идти нельзя.
ГАРТ: Некоторые находят выход в спе-
циализации.
А. С.: Задумываться о специализации
на нашем рынке может только крупная
типография. Такая, как «КоЛЕВ», все-
таки вынуждена заниматься всем. Со
«средним» набором оборудования:
GTO 52–2, Speedmaster 52–4, Speed-
master 72–5 и различное послепечат-
ное — на рынке этикетки и упаковки
мы играть не сможем. 
ГАРТ: Есть, еще, например, сектор вы-
сококачественных книг, изготовлением
которых увлеклись некоторые из ваших
конкурентов.
А. С.: Есть. Но нам — рано. Вообще,
многие типографии начинают специа-
лизироваться на чем-то случайно. Так
получается. А вот целенаправленно
делать акцент на определенной про-
дукции может только крупная успеш-
ная типография. Рынок настолько узок,
объем его настолько мал, что только на
производстве своей «специальной»
продукции выжить сложно.

Если говорить о послепечатном обо-
рудовании, то в нашей ситуации коопе-
рация не работает. Все видел в Европе,
разговаривал с хозяевами. У них рабо-
тает, у нас — нет. Наш рынок априори
требует от типографии универсальных
возможностей. Приходится иметь все
свое. 
ГАРТ: Послепечатное тоже неновое?
А. С.: Можно и неновое, только осто-
рожно. У нас был опыт: приобрели не-
новый ВШРА. Запускали его несколько
месяцев. Все «вертится», но не работа-
ет. А в Москве всего три человека раз-
бираются в таких машинах. Оказалось,
предыдущий владелец делал дора-
ботки в схемах управления... Теперь,
конечно, уже все наладилось, все до-
вольны, но времени и нервов при-
шлось потратить много.
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Хороший крупный
заказчик обязатель-
но проводит иссле-

дование рынка, 
«забрасывает» 

свой запрос в десят-
ки типографий, 
получает от них

предложения и по-
том уже выбирает. 

И цену часто требует
самую низкую, кото-

рую рынок может
предложить. Грустно

это все

Александр СЛЕПОВ 
(Продолжение. Начало на с. 1)



ГАРТ: Александр, но это то, что касает-
ся оборудования. А сами заказчики за
прошедшие годы не поменялись? Не
говорят, что их не волнует цена, лишь
бы качественно и в срок?
А. С.: Нет, не поменялись. Хороший
крупный заказчик обязательно прово-
дит исследование рынка, «забрасыва-
ет» свой запрос в десятки типографий,
получает от них предложения и потом
уже выбирает. И цену часто требует са-
мую низкую, которую рынок может
предложить. Грустно это все. В такой
ситуации даже некоторые нормальные
типографии начинают демпинговать.
Нам приходится печатать для крупных
заказчиков по средним ценам. «Со-
рвать куш» на каком-нибудь одном за-
казе сегодня нельзя.

Когда приходят приглашения при-
нять участие в тендере, в них изначаль-
но фигурируют самые низкие цены и
еще требование отсрочки оплаты на
45 дней. Крупнейший производитель
спортивной одежды прислал запрос. С
точки зрения объема печати там делать
нечего, но предоставьте им последний
баланс, справку из налоговой, сведе-
ния о владельце типографии, ксероко-
пию паспорта генерального директора
с московской пропиской... А потом,

может быть, они разместят у вас этот
заказ по цене «ниже плинтуса» и от-
срочкой оплаты на два месяца. 
ГАРТ: Но кто-то ведь на этих условиях
им напечатает?
А. С.: Самое смешное, что они нашли
такую типографию. Нищета нашей по-
лиграфии не знает границ.
ГАРТ: Но отсрочки все равно давать
приходится?
А. С.: Приходится. Мы даем отсрочку,
но только клиентам, которые постоян-
но размещают у нас заказы. 

Бумага дорожает настолько часто,
что мы привыкли. А крупные клиенты,
кстати, хотят, чтобы им достаточно
долгое время сохраняли фиксирован-
ные цены, и удорожание бумаги ком-
пенсировать не хотят.

Кстати, еще одна очень актуальная
тема — это проблема долгов в поли-
графии. Конечно, сегодня дисциплина
платежей у заказчиков полиграфичес-
кой продукции «немного хромает».
Опоздания по платежам у крупнейших
клиентов достигают двух, трех и более
месяцев. То есть, мы кредитуем круп-
нейшие российские компании. Из-за
этого нервничают поставщики матери-
алов, ведь мы задерживаем выплаты
им. Реально, если бы мне сейчас запла-

тили все долги, можно было бы распла-
титься с кредитами и уехать всей типо-
графией в отпуск в теплые страны.
ГАРТ: А бывают долги, которые уже не
вернут?
А. С.: У нас — нет. Наверное, потому
что большинство клиентов — постоян-
ные. Бывает, приходят через полгода,
оплачивают тираж, который не оплати-
ли тогда и размещают новый с предо-
платой. Так что нет проблемы запла-
тят/не заплатят. Есть вопрос, когда.

Еще одна проблема заключается в
абсолютной, на сегодняшний день, не-
прогнозируемости спроса на полигра-
фические услуги. Несколько лет назад
мы знали, что январь будет проваль-
ным, февраль — хорошим, летом ра-
боты будет мало, в сентябре начинает-
ся подъем, а с октября уже аврал. В
этом году в феврале был простой, лето
было хорошим, в августе — бум, а по-
том в начале ноября хуже, чем в октяб-
ре. Такая ситуация складывалась не
только у нас, но и во многих других
московских типографиях.
ГАРТ: Думаете, действуют какие-то ма-
крофакторы?
А. С.: Да, создается впечатление, что
все зависит от того, как «циркулируют»
деньги в нашем государстве. В какой-
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то момент заказчики просто
не могут платить за полигра-
фию. В результате — отло-
женный спрос, а затем бум.
Есть, конечно, исключения
из правил, когда у типогра-
фии есть один ключевой
клиент, который может
«проснуться» во время зати-
шья у остальных. Но у нас
такого клиента нет.
ГАРТ: Как, кстати, делятся
ваши клиенты? Большая до-
ля рекламных агентств?
А. С.: Мы, видимо, уникаль-
ная типография, потому
что 90% у нас составляют
прямые заказчики. В связи
с этим, ситуация на рын-
ке чувствуются особенно
остро. 

На мой взгляд, полигра-
фическая отрасль находится
в состоянии вялотекущего
кризиса. В его рамках все
более или менее устакани-
лось, а чем все закончится,
нам еще предстоит узнать.
Есть ведь и дополнительные
внешние факторы, которые
влияют на отрасль…

ГАРТ: Как правило, не очень
позитивно? 
А. С.: Именно так. Причем
«разборки» с лицензион-
ным программным обеспе-
чением, возможно, всего
лишь цветочки. А вот ягодки
пойдут, когда начнут при-
ходить люди из силовых
структур и, пользуясь несо-
вершенством законодатель-
ства, будут задавать вопро-
сы. Мы на всякий случай
полностью отказались от пе-
чати предвыборных матери-
алов. Не регистрировались,
но все равно звонки были,
хотя и меньше, чем четыре
года назад. 

Но типографии все равно
попадают под удар. Нужно
внимательно читать все, что
принимается в печать, на
предмет запрещенной аги-
тации — призывов к наси-
лию и прочего. Цензуры-то
теперь нет, лицензии на из-
дательскую деятельность
тоже отменены, поэтому
«крайней» может оказаться
типография. Хорошо, если в

договоре с клиентом есть
пункт, в соответствии с кото-

рым она не несет никакой
ответственности за содер-
жание материалов. У нас он
есть. В большинстве дру-
гих — я думаю, нет. Вообще,
юридическая защищенность
на нуле.
ГАРТ: Предполагалось, что
такими вопросами будет за-
ниматься «Московский по-
лиграфический союз»
(МПС).
А. С.: Эта организация в ее
прежнем виде себя исчерпа-
ла. Есть идея ее возрожде-
ния. Понятно, что для этого
необходимы определенная
стратегия и финансирова-
ние. Нужно, чтобы крупней-
шие типографии возглави-
ли это движение. Если они и
некоторая часть средних до-
говорятся о принципах ве-
дения бизнеса и будут их
придерживаться, то ситуа-
ция может сдвинуться с
мертвой точки.
ГАРТ: Александр, скажите
честно, а не возникает ли у
Вас иногда желания продать
весь этот бизнес и заняться
чем-нибудь еще?
А. С.: А его, как и любой
производственный бизнес,
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нельзя продать. На Запа-
де — можно, а здесь —
только по цене оборудова-
ния. Отлаженный бизнес,
существующий с 1993 г.! Мы
обречены заниматься поли-
графией (смеется). 
ГАРТ: А вот если бы вер-
нуться назад, к моменту ос-
нования типографии: нача-
ли бы с того же?
А. С.: Конечно, если бы в
93–95 гг. было правильное
понимание рынка, такое, как
сейчас, то я некоторые вещи
сделал бы иначе. 
ГАРТ: И чем бы стал тогда
«КоЛЕВ» к сегодняшнему
дню?
А. С.: Я не знаю. Он был бы
другим, это точно. На любой
бизнес свой отпечаток на-
кладывает личность челове-
ка, стоящего у руля. Вот я,
возможно, излишне осторо-
жен в принятии решений.
Если бы мы приобрели в
1996 г. четырехкрасочную
машину, то все сложилось
бы по-другому.
ГАРТ: Кстати, о машинах:
как Вам «Полиграфинтер»?
Вам же теперь до «Крокуса»
рукой подать?
А. С.: Выставка в этом году
была какой-то скучной.
Практически не участвовали
небольшие компании, ко-
торые всегда предлагали
полезные и интересные для
типографий машинки. Гово-
рят — не могут позволить
себе платить такие деньги за
участие в выставке. 

Из реальных новинок ме-
ня заинтересовал Heidelberg
Speedmaster 52–4 с системой
Anicolor. Очень интересная
машина. Многообещающая,
если судить по характерис-
тикам, но имеющая совер-
шенно неприличную цену.
Пока, я надеюсь.
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ГАРТ: Но iGen и предназначен для сов-
сем другого сектора рынка. Правда,
случаи, когда офсетная типография по-
купает машину класса iGen — большая
редкость. Все-таки это отдельный биз-
нес. Наверняка, в Англии ситуация ана-
логичная?
В. К.: Я бы так не сказал. Просто долж-
на произойти некая эволюция в мыш-
лении руководителей типографий. 

Первая мысль, которая приходит в
голову: а давайте посмотрим на суще-
ствующую структуру заказов и их ти-
ражность. Количество коротких тира-
жей объективно растет. Вывод «лежит
на поверхности» — поставим цифро-
вую машину и будем распределять за-
казы: короткие — на «цифру», а офсет
загрузим тем, чем он должен быть за-
гружен. Такой подход имеет право на
существование при условии, что кто-то
будет правильно считать экономику
каждого заказа. На Западе этому уде-
ляют больше внимания. 
ГАРТ: А вот у нас это явление трудно
назвать массовым. Вот когда типогра-
фия «Новости» купит ЦПМ…
В. К.: Думаю, это вопрос времени. Сле-
дующий шаг в «эволюции мышления»
приходит с опытом. В крупных запад-
ных офсетных типографиях стоят и
iGen, и NexPress, и Indigo. Немного по-
работав на них, владельцы начинают
понимать, что основные деньги «лежат
в другом месте». 
ГАРТ: В том смысле, что сервис, кото-
рый позволяют обеспечивать эти ма-
шины, стоит отдельных денег?
В. К.: Да, и этот сервис нужно немного
по-другому организовывать. «Горькая
правда» заключается в том, что корот-
кие заказы, которые появляются сами
собой, обычно так же легко и уходят.
Не стоит инвестировать в большую ма-
шину в расчете только на них. Зато те
заказы, которые появляются в резуль-
тате активной работы с клиентом, оста-
ются и рождают новые объемы.  
ГАРТ: Ну, об этом мы уже говорили, и
не раз…
В. К.: На эту тему есть одно хорошее
выражение: «Новые песни сочиняет
тот, у кого старые — плохие». Если
представить себе возможный объем,
который можно напечатать на цифро-
вой машине, в виде пирамидки, то на
ее вершине будут самые дорогие зака-
зы — переменная печать, сложные
проекты. Заполнить ими весь объем
непросто, но возможно. Иногда быва-
ет, что машина печатает 20% от того,

что может печатать, но заказы настоль-
ко выгодные, что больше уже и беспо-
коиться не нужно.

Вторая группа — это малотиражка,
быстрая печать, короткие заказы, «вче-
ра». Полностью загрузить машину та-
кими работами практически нереаль-
но, потому что, во-первых, их нужно
где-то находить, во-вторых, необходи-
мо иметь инфраструктуру, способную
принять и обработать около сотни за-
казов в день. 

И, наконец, третья группа — это то,
что теоретически можно печатать оф-

сетом, где-то «на грани». Заниматься
только такими заказами малоинтерес-
но, а вот дозагрузить ими машину —
вполне реально. Впрочем, любые вари-
анты «пирамидки» имеют право на
жизнь. Нужно только понимать, как вы-
страивать модель бизнеса при каждом
из них.
ГАРТ: И все-таки, перспективы разви-
тия серьезной цифровой печати нахо-
дятся не в типографиях, а в каких-то
других организациях. Кстати, а тема
специальных проектов Xerox получила
развитие?
В. К.: Если под «какими-то другими
организациями» понимать выделение
цифрового направления в отдель-
ную структуру или даже самостоятель-
ную компанию, то здесь я абсолютно
согласен. 

Что касается «специальных проек-
тов», то речь идет об одном из подраз-
делений нашей компании — Xerox

Global Services, которое предлагает це-
лый спектр услуг для крупных корпора-
тивных клиентов. 

К числу таких услуг относится аут-
сорсинг печати, когда компания Xerox
устанавливает у клиента оборудование
и предоставляет необходимый для его
обслуживания персонал. Но этот вари-
ант сервиса необходим тогда, когда
«вытащить» печать из бизнес-процесса
практически невозможно. 

Второй возможный вариант — это
когда клиент решает добавить печать
определенных объемов в общий кон-
тракт, включающий и другие услуги. В
этом случае сам Xerox, как и любой за-
казчик, рассматривает возможные аль-
тернативы: поставить свое оборудова-
ние или размещать заказы на стороне,
в зависимости от потенциальной за-
грузки оборудования. Оба варианта
работают. 
ГАРТ: Ну, все зависит от того, что имен-
но печатает организация. Скажите, а в
такой сфере, как печать счетов оплаты
телекоммуникаций, российский Xerox
чувствует себя уверенно?
В. К.: В России Xerox начал поставки
технологий для биллинговой печати
более 10 лет назад, и до сих пор явля-
ется лидером в этом сегменте. Этот
рынок переживает сегодня переход-
ный период. Большинство компаний до
сих пор печатает биллинг у себя, в то
время как Англии уже развит аутсор-
синг.
ГАРТ: Как же они не боятся доверять
сторонней организации банковские до-
кументы?
В. К.: На мой взгляд, тема сохранности
данных — несколько надуманная. Тот
факт, что организация берется оказы-
вать подобные услуги, сам по себе яв-
ляется гарантией безопасности. Техно-
логии выстроены таким образом, что
никаких случайностей быть не может.
Иначе это грозит потерей репутации,
клиентов и судебными исками. 
ГАРТ: Валерий, Вы наверняка хорошо
знакомы с данными мирового рынка
цифровой печати. В России динамика
развития самая высокая?
В. К.: Весь вопрос в том, что брать за
точку отсчета. В Индии, например, в
этом году рост рынка составил около
70%, в Мексике — порядка 100%. Но
там и сам рынок цифровой печати на-
чал формироваться буквально года
два-три назад. Ну, а рост объемов про-
даж Xerox на российском полиграфи-
ческом рынке в денежном выражении в
прошлом году составил 48%.
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Валерий КУЗЬМИЧ 
(Продолжение. Начало на с. 1)





О проезде на «Полиграфин-
тер» сказано уже много и
красочно. Огорчает лишь
то, что с каждым разом си-
туация будет только ухуд-
шаться. По крайней мере,
до тех пор, пока московские
власти не решат проблему
пробок. Когда выставку пе-
реносили, обещали чуть ли
не метро у самого павильо-
на. Теперь понятно, что мес-
то неудачное, но сделать
ничего уже нельзя. Бывают
такие ситуации. 

А вот так (рис. 1) выгля-
дел автобус изнутри. На ули-
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це идет дождь, а в автобу-
се… Ну, не сильный дождь,
но с крыши капало. Прият-
ный момент: при переходе
из зала в зал больше не надо
показывать бейджик. Рань-
ше охрана при каждом зале
наводила на мысли о беско-
нечной суете сует. Или за-
ставляла всуе поминать ор-
ганизаторов.

ВСЕ ШИРЕ И ШИРЕ
Формат офсетных машин
растет. Очевидно, сказыва-
ется давление со стороны
ЦПМ и даже офисных прин-
теров. Многие фирмы, вы-
пускавшие машины только
2-го и 3-го форматов, вдруг
стали дружно представлять
модели шириной 75, 78, 92,
96 и даже 109 см. Нет, разу-
меется, мало кто прямо ска-
жет, что упал спрос на мало-
форматное оборудование.
Все очень прекрасно, а будет
еще прекраснее. 

Но, в связи с ростом фор-
мата офсетных машин, на
российском рынке произош-

ла интересная рокировка.
Одна крупная фирма, изве-
стная, главным образом,
многочисленными установ-
ками CТP, наконец-то стала и
поставщиком печатных ма-
шин. Нет, раньше они тоже
предлагали печатные ма-

шинки… Но теперь у них
есть солидное оборудова-
ние японского производите-
ля. Раньше им торговала
другая фирма. Вместе с ма-
шинами немецкого произ-
водителя. И японцев это ус-
траивало, пока их машины
были по формату меньше
немецких. Но вот фор-
мат стал расти… Меня сразу
заинтересовало: как же по-
ставщик будет позициони-
ровать разные машины од-
ного формата? Как ни крути,
кого-то придется обидеть —
назвать один из вариантов
топовым, а другой — бюд-
жетным. Теперь ясно, что
проблема разрешилась ра-
дикальным образом.

СОВСЕМ 
НЕ ТОТ КОЛЕНКОР
Один известный в полигра-
фических кругах колумнист
в середине 2006 г. писал,
что при нынешнем поло-
жении дел в российской по-
лиграфии новые машины
имеет смысл приобретать
только тем типографиям,
которые полностью загру-
жены работой. Потому что
основное преимущество
новых машин заключается
даже не в гарантии беспере-
бойной работы, а в большей
степени автоматизации, что,
согласитесь, важно именно
при высокой загрузке. Что
касается качества печати, то
красочный аппарат у старых
машин был, зачастую, не ху-
же, чем у новых. Разумеет-
ся, на качество влияют
износ подшипников и про-
чих ответственных деталей,
но они вполне заменяе-
мы. Когда говорят о пре-
имуществах новых машин
по сравнению с подержан-
ными, основной упор дела-
ется именно на их способ-
ности напечатать больше
тиражей за смену за счет
большей автоматизации. Но
это имеет смысл тогда, ког-
да удается загрузить маши-
ну полностью. 

Упомянутый выше по-
лиграфический писатель
сделал тогда вывод, что в
скором времени в России
появятся специализирован-
ные компании, торгующие
подержанным оборудова-
нием. Похоже, ему действи-
тельно удалось уловить тен-
денцию. В 2007 г. компания
(censored) создала фирму,
которая занимается именно
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подержанным оборудова-
нием. В свою очередь, отде-
ление продаж подержанной
техники компании «Вари-
ант» стало самостоятельной
компанией (под знакомым
названием «Апостроф»). 

Несколько ранее неновой
техникой занялось предста-
вительство КБА. А компания
«Гейдельберг СНГ» уже дав-
но имеет в своем составе
подразделение по продаже
и восстановлению б/у печат-

ных машин. Правда, это не
специализированные компа-
нии, но их внимание к по-
держанной технике наводит
на размышления. Ведь было
время, когда такие машины
покупались типографиями в
основном самостоятельно.
Но ведь было и время, когда
считалось непростительной
расточительностью покупать
компьютер в готовом виде.
Помните? На Митинском
рынке добывали комплекту-
ющие — и сами собирали.
Даже в компьютерных жур-
налах всерьез обсуждался
вопрос: а настанет ли в Рос-
сии время, когда готовые
компьютеры будут покупать
в магазинах? Настало!

Но появление серьезных
компаний, занимающихся
продажей подержанной тех-
ники, имеет и тот эффект,
что все большее число типо-
графий будет теперь выби-
рать именно такую технику.
И чем больше они ее будут
продавать, тем лучше ее бу-
дут покупать.

Все хорошо. И, разумеет-
ся, становится все лучше. Но
есть во всем этом и некий
горький привкус. Было вре-
мя — полиграфисты покупа-
ли новые машины за свои
деньги. А теперь покупают
старые. В кредит. И как бы ни
были хороши эти старые ма-
шины, тенденция не радует.

ПРОГНОЗЫ
В свое время я осмелился
выдать прогноз, что 2008 г.
станет вершиной развития
традиционного офсета в
России. Речь идет именно о
традиционном офсете с ув-
лажнением: УФ-печать и
всякие новые типы красоч-
ных аппаратов наподобие
Anicolor к нему не относят-
ся — например, показанный
на «Полиграфинтере» Ро-
ланд 706 с УФ-сушками.

Разумеется, кто-нибудь
сейчас скажет, что это все
пессимизм, и у полиграфии
прекрасное будущее. Более
того: поглядев на рис. 2,
можно убедиться, что кто-то

кое-где порой еще пользует-
ся бумажными источниками
информации. Но я совсем
не имею в виду, что надо все
бросать и идти в управдомы.
Может быть, наоборот,
именно сейчас, когда конку-
ренция обостряется, надо
серьезно задуматься о выбо-
ре новой техники: что стоит,
а что не стоит брать. И сде-
лать выбор до того, как он
станет бесполезен. И не по-
пасть в ситуацию, когда, как
с местом проведения вы-
ставки, изменить ничего уже
нельзя. Но вот то, что жизнь
у «офсетчиков» станет труд-
нее — это, как мне кажется,
точно. Во всяком случае,
ждать осталось не так долго:
через пару лет (то есть в кон-
це 2009 г.) уже станет ясно,
прав ли я был.

P. S. Иногда думаю: а может,
все же я не прав? Не слиш-
ком ли я оптимистичен, ото-
двинув время «заката»
столь далеко?

РИС. 2



ГАРТ: Иван, в номере, посвященном
упаковке, мы поговорили со многими
участниками рынка оснастки для вы-
сечки. Их мнения Вы уже знаете. Те-
перь хотелось бы услышать, что думает
об этом рынке один из крупнейших иг-
роков.  
И. М.: Мы присутствуем в сегменте ос-
настки в двух ипостасях — как произ-
водитель и как поставщик расходных
материалов, поэтому, вероятно, име-
ем возможность смотреть шире. Рынок
не сложный, и не особенно отличается
от любого «большого» рынка каких-
нибудь инструментов. Специфика в
том, что производитель здесь — регио-
нально привязанный. Возьмем, напри-
мер, обычную оснастку для тигельного
пресса. Клиенты где-нибудь в Томске
или Хабаровске делают небольшими
тиражами срочные заказы. А инстру-
мент нужен под конкретный тираж. Во-
прос, куда они обратятся — в Москву,
Питер или Новосибирск? 
ГАРТ: Ну, видимо, в Новосибирск.
И. М.: Конечно, потому что для них
срочность изготовления и доставки —
ключевой фактор. Другой вопрос,
нужны ли в Москве 10 компаний,
но производители оснастки в Томске,
Хабаровске и Тюмени должны быть.
Мы можем обслуживать клиентов в
радиусе 700 км, дальше начинаются
проблемы. Питер — другое дело. Это
как бы вторая столица, и у них своя
гордость. 
ГАРТ: В Европе ведь тоже много не-
больших семейных компаний, занима-
ющихся производством оснастки? 
И. М.: Да, там есть масса небольших
производителей и такой крупнейший
игрок, как Marbach. Эта компания зани-
мается производством оборудования,
разработкой новых технологий, со-
трудничает с крупнейшими потребите-
лями оснастки и имеет надежных само-
стоятельных партнеров, занимающих
серьезные позиции на своих рынках и
обеспечивающих определенный фи-
нансовый поток. 
ГАРТ: Видимо, «Растр-Технология» —
один из таких партнеров. А со стороны
все выглядит так, как будто ваша ком-

пания частично или полностью принад-
лежит Marbach… 
И. М.: Ну что ж, значит, все эти годы
мы работали не напрасно, создавая это
впечатление. Я вынужден Вас либо по-
радовать, либо обескуражить, но это
не так.
ГАРТ: А ведь это было бы логичным
продолжением вашего многолетнего
сотрудничества. 
И. М.: На самом деле, продаваться и
развиваться как самостоятельный
партнер — две абсолютно правильные
стратегии. Мы выбрали вторую. Хотя в
той ситуации, которая сложилась в кон-
це 90-х, можно было предполагать, что

Marbach сделает нам предложение, от
которого мы не сможем (или не захо-
тим) отказаться. Некоторое время ра-
ботали, ожидая, но очень быстро сами
поняли, что компании Marbach нужен
просто очень сильный партнер. 
ГАРТ: И вы наиболее соответствовали
его критериям, так?
И. М.: Вообще, у этой компании есть
определенная бизнес-философия: ес-
ли куда-то приходить, то быть первым,
или уж не приходить вовсе. Есть такие
рынки, где Marbach не представлен или
даже закрыл свои предприятия именно
по этой причине. 

Конечно, в 1997 г. мы умели не все,
но уже вышли на тот уровень, на ко-
тором многие российские компании
находятся сегодня. Хотя все еще пред-
ставляли собой мануфактуру по срав-

нению с современным предприятием.
Когда в рамках глубокого взаимодейст-
вия с Marbach мы поняли, на каком
низком уровне находится наша произ-
водительность труда — а нам просто в
цифрах показали, сколько линеек «за-
колачивают» египтяне — поначалу ста-
ло просто не по себе. С этого и начался
путь наверх. Фактически, мы получили
импульс в развитии именно с точки
зрения автоматизации и контроля ка-
чества. 

Сам Marbach тоже меняется. Это
ведь семейная фирма, и до определен-
ного момента она носила сугубо не-
мецкую ментальность. Я давно увлека-
юсь этой темой, в свое время изучал
центральноевропейские экономики, в
развитии которых ментальность актив-
ного населения сыграла немаловаж-
ную роль. Так вот, в Marbach до конца
90-х гг. превалировал немецкий под-
ход, а именно: техника и производст-
венная компетентность превыше всего.
Сегодня происходит смена парадигмы,
потому что на места старых управлен-
цев приходят «мальчики в хороших
галстуках» — выпускники ведущих
бизнес-школ, которые утверждают, что
главное — финансы. 
ГАРТ: На данном этапе главное — сис-
тема. В каком-то ее месте должны быть
«мальчики», в каком-то — технологи,
в каком-то — рабочие. И если эта сис-
тема построена правильно, то все ра-
ботает. 
И. М.: Представьте себе, что мы созда-
ем летательный аппарат… В одном
случае руководство фирмы говорит:
«Нам все равно как, лишь бы аппарат
летал, и мы с минимумом издержек от-
правим его в первый полет». В другом:
«Нет, мы доведем его до ума, пусть с
большими издержками, но он будет
летать выше, дальше и экономичнее».
Это и есть две школы в бизнесе, кото-
рые сегодня в мире, как две материко-
вые плиты, сталкиваются и создают зо-
ну напряженности. 

Я еще застал уходящий немецкий
опыт: целый блок менеджеров, на ко-
торых держалась вся эта великолепная
экономика. Они рассуждали так: да,
мы потратим больше, поставим луч-
шие в мире станки, обучим лучших в
мире рабочих — и они дадут нам при-
быль, но не сегодня, не завтра, а после-
завтра. И постоянно выходили на эту
прибыль, пусть несколько отложенную.
Но этот подход исчезает, и вряд ли ког-
да-то будет восстановлен. 
ГАРТ: Marbach — крупнейший про-
изводитель оснастки для высечки в Ев-
ропе? 

12 GRAPHIC ARTS NEWS

ИНТЕРВЬЮ

Иван 
МЕДВЕДЕВ
«Растр-Технология»

Член руководства,
маркетинг 
и продажи

Когда в рамках 
глубокого взаимо-

действия с Marbach
мы поняли, на каком

низком уровне 
находится наша 

производительность
труда — а нам просто
в цифрах показали,

сколько линеек 
«заколачивают»

египтяне — поначалу
стало просто 

не по себе. 
С этого и начался

путь наверх



И. М.: Совершенно верно. Они скром-
но говорят: «Мы первые в Европе». 
ГАРТ: А «Растр Технология» — уже
многие годы лидер российского рынка.
Все-таки, насколько важно иметь за
спиной такого партнера?
И. М.: Я вернусь немножко назад. Тог-
да, в 1997 г., Marbach, конечно, сыграл
определяющую роль во многих вопро-
сах, но по ряду направлений мы умели
и делали все самостоятельно. В частно-
сти, вмешательство Marbach в развитие
ротационного направления было мини-
мальным. Были, конечно, наши беско-
нечные поездки, глаза, уши, интеллект,
но ротация — это продукт А. Горбача.
Более того, за внешним спокойствием
этого человека есть скрытое честолю-
бие ученого. Он был бы доктором физ.-
мат. наук, но поскольку выбрал бизнес,
старается достичь в производстве про-
дукта таких же высот. Это его цель.
Сейчас мы приобретаем вторую комби-
нированную лазерную установку с
ротационной секцией, которая начнет
работать в начале следующего года. И
наше преимущество перед конкурента-
ми в том, что уже не требуется тратить
время на тесты. 
ГАРТ: Говорят, эти установки иногда
ломаются?

И. М.: Наша — именно в данный мо-
мент стоит во второй раз. Проблема
с излучателем. И это — несмотря на
оснащенность дорогостоящей стаби-
лизирующей аппаратурой: со стабиль-
ностью работы электросетей в наших
регионах большие проблемы. Вообще,
любая сложная установка имеет свой-
ство бунтовать, но наша проработала
уже 3,5 года, и мы чрезвычайно до-
вольны. Да, бывают мелкие сбои,
которые клиенты чувствуют очень быс-
тро, ведь у нас огромная загрузка. На
сегодняшний день мы практически
единственные, кто поставляет ро-
тацию, поэтому в какой-то мере не-
сем ответственность за отрасль. Кста-
ти, сознавая эту ответственность, мы
приобрели вторую комбинированную
лазерную установку, которая будет за-
пущена в эксплуатацию уже в январе
2008 г.
ГАРТ: Оборудование производства
Marbach? 
И. М.: Да, компания Marbach в 2001 г.
приняла решение производить само-
стоятельную линейку лазерных устано-
вок и преуспела в этом. Мы сами при-
сутствовали и при сборке, и при тесто-
вых испытаниях. Не ОЕМ, а машины
принципиально другой конструкции.

Хотя такой тип излучателя, как в нашей
установке, работает и в оборудовании,
приобретенным несколькими москов-
скими производителями оснастки. 
ГАРТ: Иван, давайте затронем тему
конкуренции. Сначала, когда рынок ос-
настки был маленьким, несколько ком-
паний работали на нем, практически
не пересекаясь. У всех была загрузка,
хорошая маржа и т. д. Теперь рынок
начинает сужаться. Кроме того, на ус-
ловные 20 долл. за метр линеек накла-
дывается таможня, налоги и т. п. 
И. М.: Да, все по принципу нож-
ниц. Инфляция, ревальвация. И по-
том, у нас рынок наемного персонала,
который также требует заработную
плату, достаточную, чтобы выжить в
Москве. 
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ГАРТ: При этом нужно инве-
стировать в современное
оборудование, новые лазе-
ры и т. д. 
И. М.: Причем не просто ин-
вестировать, а инвестиро-
вать комплексно. В перечне
оборудования, который при-
обрели наши конкурен-
ты, отсутствуют, например,
некоторые небольшие, но
достаточно дорогие устрой-
ства, которые могут сущест-
венно поднять эффект от
применения линейки обору-
дования в целом. Автомати-
зация идет все дальше и
дальше, и в этой гонке выжи-
вут немногие. 
ГАРТ: Да и сейчас сильных
компаний на этом рынке не
так немного. 
И. М.: Пяток в Москве, че-
тыре — в Питере. Мож-
но этот список урезать до
трех в Питере и четырех в
Москве…
ГАРТ: Весь вопрос в спектре
предоставляемых услуг.
Есть, например, еще третья
секция…

И. М.: Да, мы поставляем
комплект оснастки, включа-
ющий секцию разделения.
Такую услугу могут оказы-

вать всего две компании в
России. Хотя сегодня она се-
бя не окупает — приходится
держать высококвалифици-
рованного сварщика. Но это
вопрос времени, потому что

многие начинают понимать,
что она необходима. У нас
есть клиенты, которые со-
знательно и эффективно ис-
пользуют такую оснастку. 
ГАРТ: А тема контрматриц
уже закрыта? Их делают
все?
И. М.: Да, этот продукт на
рынке сегодня уже достаточ-
но представлен. Все фирмы-
производители худо-бедно
фрезеруют их самостоятель-
но. В СПб есть компания, ко-
торая в этом году первой
приобрела специальный ста-
нок, который способен фре-
зеровать как пертинакс, так
и сталь. Сделаны серьезные
инвестиции. А рынок сталь-
ных высекально-биговаль-
ных контрпластин сегодня, я
бы сказал, микроскопичес-
кий. Сознательно спрашива-
ющих о новинке клиентов —
меньше, чем пальцев на од-
ной руке. 
ГАРТ: Но, говорят, есть за-
казчики на комплекты из
штампа на фанере и сталь-
ной контрматрицы?
И. М.: Наверное, лучше от-
ветить на этот вопрос могут
наши конкуренты. А мы все-
гда предлагаем клиенту
поставку комплекта от Mar-
bach — со штампом sand-
wich или duramar.

Этот рынок пока ограни-
чивается оснасткой для си-
гаретной пачки. Ее произво-
дители знают, что это такое,
потому что им этот продукт
в комплекте приходит из
Германии или Швейцарии.
Попытки сделать что-то для
косметики были, но о тренде
пока говорить рано. Тем не
менее, я думаю, что в тече-
ние ближайших трех лет те-
ма станет актуальной. 
ГАРТ: Иван, а вот если бы вы
задумывались делать здесь
и «сэндвичи» с «дурамара-
ми», каковы были бы инвес-
тиции в этот бизнес?
И. М.: Чтобы грубо освоить
эту технологию, нужно не-
сколько миллионов евро.
Ближе к пяти. И надежные
поставщики. 
ГАРТ: Учитывая объемы
потребления, окупится это
производство лет через 20. 
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И. М.: Если работать только
на эту инвестицию, то да. Но
нельзя забывать и о том, что
все остальное тоже надо
амортизировать. 
ГАРТ: Но таким образом мы
приходим в тупик, потому
что развиваться некуда. 
И. М.: Можно обращать
внимание и на соседние
рынки, но если говорить
именно о развитии нашей
отрасли, то в ближайшие го-
ды оно будет связано с уже
известными сегодня разра-
ботками и технологиями. 

В Европе свои особеннос-
ти. Например, там с 2008 г.
на всех коробочках с лекар-
ствами обязан быть шрифт
Брайля. Слепых не так мно-
го. В Германии — около
15 тыс. Но это политика. Не
буду скрывать, Marbach ак-
тивно лоббировал закон о
введении этого правила. Он
владеет этой технологией,
причем для серийного про-
изводства. Мы сегодня гото-
вы ее взять. Аппарат для из-
готовления ответной части
штампа стоит недешево, но
в принципе, его может при-
обрести любой производи-
тель оснастки для высечки. В
зависимости от тиража, та-
кая оснастка делается из
разных материалов, начиная
от пластиков. И это лишь
один из примеров техноло-
гической политики, загляды-
вающей вперед.  

Если говорить 
о развитии 

нашей отрасли,
то в ближай-

шие годы 
оно будет 
связано 

с уже известны-
ми сегодня 

разработками
и техно-
логиями



кратно возросла. К счастью,
это никого из них не смути-
ло, и к назначенному часу в
конференц-зале издательст-
ва «Курсив» собрались
представители типографий
«Август Борг», «Алмаз-
Пресс», «Альфа-Дизайн»,
«Борус», «Вива-Стар», «Ко-
ЛЕВ», «Линия График», «Ло-
кус-Станди», «Молопак»,
«Пушкинская Площадь»,
«СПОТ», «Триада Лтд»,
24print и Pol.S.TAR. 

Обсуждение прошло в
дружеской обстановке, но не
без полемики. Если относи-
тельно призеров некоторых
номинаций мнение было
практически единогласным,
то где-то дело доходило и до
споров, разрешать которые
приходилось путем открыто-
го голосования. 

На момент сдачи номера
в печать итоги «Хрусталь-
ного Марзана 2007» уже
подведены, а победители
получили свои награды. По-
дробности — в следующем
номере. 

Итак, «Хрустальный Мар-
зан» — конкурс с богатой
историей и своими традици-
ями. Он проводится изда-
тельством «Курсив» с 1998 г.
За это время не только ди-
зайн приза, но и условия
проведения не претерпева-
ли серьезных изменений, ес-
ли не считать добавление
новых номинаций и рост
числа участников. И в этом
смысле нынешний год мож-
но считать особенным. Орг-
комитет конкурса принял
решение о том, что победи-
телей во всех номинациях
будет определять жюри, со-
стоящее исключительно из
представителей типогра-
фий. Точнее, ведущих рос-
сийских полиграфических
предприятий. 

Напомним, что «Жюри
профессионалов» работа-
ло в составе конкурса и
раньше, но могло отмечать
своим призом лишь одну
компанию. Теперь же ответ-
ственность, возложенная на
профессионалов, много-

современным технологиям,
представленным на россий-
ском рынке. Надо сказать,
что с недавнего времени это
еще и кличка кота, обитаю-
щего на правах сотрудника в
офисе издательства «Кур-
сив», но откормленное пу-
шистое животное к этому
материалу отношения не
имеет. 

Когда-то слово «марзан»
обозначало совсем не то,
что сейчас. Полиграфисты с
солидным стажем, конечно,
помнят пробельный эле-
мент, который использовал-
ся при ручном наборе, а вот
новое поколение, скорее,
ответит, что это престижная
награда, присуждаемая пе-
редовому оборудованию и
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Макроэкономика — самая сложная
часть экономической науки. Скорее,
видимо, ученые изобретут вечный дви-
гатель или докажут большую теорему
Ферма, чем разберутся во всех законах
развития финансовой системы. Даже в
странах, финансовым системам кото-
рых уже сотни лет, тоже столкнулись с
проблемой упавшего после ипотечного
кризиса доллара. Дергают за одну «ма-
кроверевочку», что-то происходит, но
через некоторое время и не совсем то,
что нужно. А навалилось на них все
сразу.

Посмотрел я в телевизор во время
вынужденного безделья и ничего не
понял: либо нас держат за полных иди-
отов и кормят сказками, либо люди, ко-
торые в государстве этим макропро-
граммированием занимаются, сами не
понимают, что творят. Правильный,
скорее всего, третий вариант. Слишком
много людей этим занимается. Причем
все участники процесса, как в той бас-
не, тянут в свою сторону. Буквально,
собрали фотомодель, шеф-повара и
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строительного мастера и предложили
решить проблему создания нового
лекарства от гриппа.

Да, есть в стране рост ВВП (по край-
ней мере, по отчетам Росстата), но, в
соответствии с ними же, инфляция рас-
тет быстрее. Да, рубль укрепили по от-
ношению к доллару, но нефтянники
и остальные экспортеры природных
ресурсов уже выражают свое недо-
вольство, как в 1998 г. Да, пообещали
проиндексировать пенсии и зарплаты,
но цены уже выросли существенно
больше.

Я тут с удивлением обнаружил, что
буханка черного стоит теперь не 11, а
15 руб. Но этому-то легко найти «мак-
рообъяснение». Неурожай зерна на За-
паде, а у нас все в порядке. Гоним мно-

го на экспорт, вот и поднялись внут-
ренние цены. Как и с бензином. Нефть
дорожает, а почему бензин не должен?
Вот и получается, что внешнеэкономи-
ческая коньюнктура для страны сложи-
лась очень хорошая, поэтому гражда-
нам так плохо. Одно из министерств со
словом «экономика» в названии, спо-
хватившись, внесло в правительство
предложение: вместо введения загра-
дительных экспортных пошлин просто
запретить экспорт зерна и некоторых
других продуктов. Скоро, видимо, вер-
нутся времена продразверстки.

При том, что наша отрасль к пище-
вой промышленности имеет не самое
прямое отношение, все равно обидно,
что цены на полиграфическую продук-
цию не растут пропорционально ценам
на продукты или бензин. Нужно, види-
мо, как-то повлиять на них «макроспо-
собом». Пока этот способ еще не при-
думан, но когда руки у кого-нибудь из
вышеназванной тройки дойдут до по-
лиграфии — будьте спокойны, он най-
дется. Только типографиям от этого
лучше не станет.

МОСКВА...
Самый «макродорогой» город мира,
хотя официальные лица и пытаются
этот факт отрицать. Разговариваешь с
полиграфистами, и уже давно не
удивляешься. Кто-то успел приобрести
здание в собственность еще в те годы,
когда это реально было сделать, кто-то
нашел аренду по нормальной цене. Но
все это временные меры. Приобретен-
ное здание в конце концов становится
мало для типографии или его много-
кратно более выгодно становится сда-
вать в аренду, а типографию — типо-
графию вывозить за МКАД. С хорошей
ценой на аренду тоже далеко не все
просто. Арендодатели стали умными, и

Mакроскопия
ЧАСТЬ ПЕРВАЯ
Локальный кризис

МАКРО — первая часть 
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пишется слитно

(Орфографический словарь)
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предлагают типографиям
привлекательные начальные
цены — чтобы крючок загло-
тили, оборудование устано-
вили. А потом, ссылаясь на
самые разные причины, сто-
имость аренды начинают по-
вышать. Глядишь, из привле-
кательной она становится
сначала обычной, а потом и
еще выше. И прямые дого-
воры аренды могут не спас-
ти. И о таких случаях расска-
зывали.

А «макрозарплаты» спе-
циалистов в Москве? Прав-
да, в ближнем Подмосковье
они не особо отличаются. За
исключением, наверное,
труда «ручников». Квалифи-
цированные специалисты
привыкли ездить в Москву и
получать московские зар-
платы. Особенно это удобно
при работе по сменному гра-
фику. 

Разговоры об избытке
производственных мощ-
ностей в полиграфии идут
давно. Тем не менее, постав-
щики оборудования продол-
жают что-то продавать. 

ОБРАТИМСЯ К КНИГЕ
Второе прочтение книги со
скромным названием «Эко-
номика» новых идей не при-
несло. Вообще, на нашем
книжном рынке все спокой-
но. По данным Российской
книжной палаты, ведущие

издатели продолжают удер-
живать лидирующие по-
зиции. Самым крупным по
общему тиражу книг остает-
ся «Эксмо» (70 млн шт. в
год, по оценкам книжной
палаты). Отрыв от идущего
на втором месте «АСТ» со-
ставит в 2007 г. более
20 млн экз. Но мы о поли-
графии. Известно, что «Экс-
мо» принадлежит «Твер-
ской полиграфкомбинат» —
одно из крупнейших рос-
сийских книжных произ-
водств. По нашим данным,
издательство участвует в
проектах еще нескольких
книжных типографий.

Российские книжные
производства жили до не-
давнего времени достаточ-
но спокойно. Поставщики
оборудования уже фактиче-
ски поставили на них крест.
Типа, денег у них все равно
нет, что время тратить. Ры-
нок, конечно, меняется, за
последние годы его покину-
ли несколько крупных игро-
ков: «Экспериментальная»,
«Иван Федоров», «Красный
Пролетарий» (в хронологи-
ческом порядке). Причины
банальны: географическое
расположение предприятий
и полный провал по ценам
на производство книг. Спи-
сок этими именами не огра-
ничивается, можно на-
вскидку перечислить еще

несколько, и мы скоро услы-
шим о новых потерях в ря-
дах бывших флагманских
предприятий. 

Конечно, на книжном
рынке начинают потихоньку
работать и обычные ком-
мерческие типографии, при-
обретая автоматизирован-
ные книжные линии, но их
рынок — высококачествен-
ная малотиражная цветная
книга, а никак не миллионы
книг в месяц. 

Все было тихо, пока не
случился синдром 60 мил-
лионов. Не книг, а долла-
ров. Крупнейшие поставщи-
ки вздрагивали, когда при
них просто упоминалось
число шестьдесят.
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МАКРОВОЗДЕЙСТВИЕ
В конце ноября стало изве-
стно о том, что одна из изда-
тельских групп — «Аттикус
Паблишинг» — в пер-
вую десятку издателей
не входящая, предполага-
ет инвестировать более
60 млн долл. в создание
нового современного книж-
ного производства. Предпо-
лагается, что типография
начнет работать в 2009 г. и
не где-нибудь, а в россий-
ском книжном «макроцент-
ре» — городе Тверь, где и
так уже находятся два круп-
нейших книжных производ-
ства: «Полиграфкомбинат»
и «Полиграфкомбинат дет-
ской литературы». Выбор
площадки представляется
разумным. От Москвы до-
статочно далеко, но понят-
но, где искать кадры, а под-
держкой администрации
инвесторы, вроде, заручи-
лись... Вопрос, конечно,
нужны ли сегодня рынку та-
кие мощности? А они соста-

Российские
книжные 

производства
жили до недав-
него времени

достаточно
спокойно. 

Поставщики
оборудования
уже фактичес-
ки поставили
на них крест





или менее легкодостижимы-
ми, что при сегодняшней до-
рожной ситуации в Москве и
на основных магистралях
Подмосковья практически
невозможно. Прогнозы по
дорожной обстановке мало-
утешительны. Со временем
все станет только хуже. Эко-
номисты тоже предполагают
самые разные варианты раз-
вития событий, но хорошего
почему-то ничего не пред-
видится. 

И что мы прицепились к
этой Москве? Есть такая уто-
пическая идея — свалить не
просто из города... 

Короче, всем на выход,
без паники, соблюдайте оче-
редность, пропускайте впе-
ред женщин и... Нет, стоп!
Не так сразу. Обратимся
сначала к макропоказателям
потенциальных плацдармов
для развития российской по-
лиграфии в эмиграции.

вят 50 млн книг в год, при-
близительно пополам деля-
щиеся на книги в переплете
и брошюры в мягкой облож-
ке. С одной стороны — это
большой объем, который су-
щественно превосходит
суммарный объем изда-
тельств, входящих в группу.
С другой стороны, лидером
это производство может
стать только благодаря со-
временному оборудованию.
Есть и сегодня в России
книжные производства, име-
ющие достаточно близкие
объемы. Здесь надо почувст-
вовать разницу между соче-
таниями «производственные
мощности» и «объемы про-
изводства». Есть еще одна
тонкость в книжном произ-
водстве: качество книг суще-
ственно зависит не только от
оборудования, но и от чело-
веческого фактора. 

Тем не менее, 10% рос-
сийского рынка производст-
ва книг, который по оцен-
ке авторов проекта будет
принадлежать новой типо-
графии — это довольно
много. Достаточно сверить-
ся со статистикой Книжной
палаты, чтобы понять, что
доля новой типографии
оказывается даже больше.
Но если «Эксмо» может

иметь долю более 10% кни-
гоиздательского рынка, то

почему типография, пост-
роенная конкурентом, не
может сразу стать лидером
на рынке производства
книг? Может получиться ре-
альное макровоздействие
на рынок. Идея, на первый
взгляд, утопическая, если
только владелец «Аттикус
Паблишинг» не собирается
выстроить структуру с пол-
ным циклом: издание, про-
изводство и реализация
книг, чтобы потом ее про-
дать за существенно боль-
шие деньги. 

SEGUNDA PARTE
Macroscopy

МACRO — в сложных словах оз-
начает большой; необыкновенно
большого размера; длинный

(Новый англо-русский словарь)

Что нужно вообще типогра-
фии для того, чтобы рабо-
тать спокойно и прибыльно?
Та же самая благоприят-
ная «макроситуация». Бла-
гоприятная и стабильная —
не такая, как cегодня. Куда
только ни переезжают типо-
графии из Москвы, стараясь
все-таки оставаться более
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С. АРАВИЯ РОССИЯ США ИРАН КИТАЙ МЕКСИКА КАНАДА ОАЭ ВЕНЕСУЭЛА НОРВЕГИЯ
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НЕФТЬ
Сейчас все скажут: вот,
опять про нефть заладил...
При чем здесь нефть? Она
теперь при всем. Кроме того,
это еще и интересно —
взглянуть на список основ-
ных добывающих стран. 

На сегодня наличие или
отсутствие собственных
нефтяных запасов в стране,
видимо, может характе-
ризовать государство как с
положительной, так и с от-
рицательной стороны. Ин-
тересен, прежде всего, ба-
ланс добыча/экспорт. 

Что удивительно. В Китае
нефть есть. На всех ее, прав-
да, не хватает. Россия готова
стать экспортером нефти

номер один. Проблема в
том, что запасов черного зо-
лота у нас в четыре раза
меньше, чем у сегодняшнего
лидера — Саудовской Ара-
вии. Если добывать в сего-
дняшнем ритме, то нефть в
России кончится через...
6206 дней или 17,5 лет. Вот
так получается. И с нулями,
вроде, не напутал. 

БУМАГА
Вернемся к околополигра-
фической теме и обратимся
к известному всем макро-
показателю: потреблению
бумаги на человека в год.
Мы должны сразу пони-
мать, что это потребление
включает и туалетную, и все
другие виды бумаг — не
только те, на которых печа-
тают офсетом. 

Данные о потреблении в
изобилии встречаются в ин-
тернете, но иногда разнятся.
Мы взяли официальную ста-
тистику ООН, но и это, увы,
не гарантирует точности. Хо-
тя потребление 38 кг на че-
ловека в год — для России

РЫНОК

ПОТРЕБЛЕНИЕ БУМАГИ ПО СТРАНАМ В 2005 г.
(кг/человека в год)

ИСТОЧНИК:TRADE IN PAPER (FAO)



22 GRAPHIC ARTS NEWS

РЫНОК

НАДО БОЛЬШЕ...
Мы заинтересовались
объемом потребления
в России того, что на-
зывается у производи-
телей одним словом —
Tissue. Это туалетная
бумага, разовые по-
лотенца и носовые
платки. А вдруг этого
много? Недолгое ис-
следование интернета
дало неожиданный ре-
зультат. Руководитель
российского предста-
вительства шведской
компании — одной из
крупнейших в мире
производителей всего
этого — рассказал год
назад о строительстве
нового завода в туль-
ской области, а также о
перспективах россий-
ского рынка tissue-про-
дуктов. Оказывается,
среднее потребление
туалетной бумаги в на-
шей стране составляет
всего от 1,5 до 2 кг
на человека в год. В
то время как в Евро-
пе оно превышает
10 кг, а в США доходит
до 20.

Вот так. Мало зна-
чит мы... потребляем.

сконцентрирована в двух
провинциях. Объем произ-
водства в 2001 г. составлял
более 10 млрд американ-
ских долларов. Как раз те
самые 100 тыс. на одного
сотрудника (общая числен-
ность занятых — 98 тыс.)

Вроде все красиво, но: в
Канаде, как известно, имеет
хождение канадский дол-
лар. Его курс по отношению
к американскому в 2001 г.
составлял менее 0,65 (то
есть 65 американских цен-
тов за 100 канадских). С су-
щественным ростом евро
канадский доллар вырос до
1,09. Это привело к доста-
точно грустным последстви-
ям. Конкретно полиграфи-
ческая отрасль испытывает
серьезные трудности, ка-
надский рынок насыщается
продукцией из США, и кон-
курировать с американски-
ми местные типографии и
производители бумаги не
могут. Так что на сегодня
северный вариант мы
отбрасываем.

ВАРИАНТ «ЮГ»
Это Мексика. Он похож на
вполне подходящий. Стра-
на, изначально ориентиро-
ванная на экспорт. Основ-

ная статья доходов — про-
дукция сельского хозяйства.
Есть нефть, излишки кото-
рой экспортируются в США.
Вообще, более 90% экс-
прота этой страны прихо-
дится на северного соседа.
Курс местного песо к долла-
ру — стабилен и не зависит
от колебаний доллар/евро. 

Полиграфическая про-
мышленность, судя по не-
много численным обзорам,
находится в упадке, как и
у нас. Вроде, квалифициро-
ванных кадров нет, совре-
менное оборудование —
редкость. А вот потреб-
ление бумаги — больше. И
если новая русская типо-
графия сможет «откусить»
всего два процента из экс-
порта мексиканской печат-
ной продукции в США и
еще столько же сделает на
внутреннем рынке, то полу-
чится оборот 20 млн долл. в
год.

P. S. Я надеюсь, все поняли,
что это была шутка. 

P. P. S. Для тех, кто не по-
нял — лететь на разведку
лучше всего «Дельтой» до
Мехико с пересадкой в
Нью-Йорке ;-)

положить, что российское
потребление должно расти.
Но мы находимся в ожида-
нии этого роста уже много
лет. Может ждем поезда,
который здесь не ходит?

ИТАК, КУДА ПОЕДЕМ?
В Европу почему-то не хо-
чется. Ну, есть там места,
где можно что-то попробо-
вать организовать, но им
самим совсем плохо. Тут
еще русские приедут, типо-
графию построят... Нет, от-
падает. Остаются Штаты,
как крупнейший рынок по-
лиграфических услуг. Но,
при всей аполитичности ав-
тора, в США тоже не хочет-
ся. Достаточно взглянуть на
структуру импорта амери-
канцами готовой полигра-
фической продукции, чтобы
увидеть, что тут есть разные
варианты. Интересно, что
даже Великобритания оста-
ется в пятерке крупнейших
экспортеров в США. 

Исходя из этого мы по-
пробовали проработать два
варианта. 

ВАРИАНТ «СЕВЕР»
Это не Тверь, а Канада, где
вся полиграфическая про-
мышленность фактически

цифра, вполне похожая
на правду. При ежегодном
объеме производства по-
рядка 7 млн т бумаги и кар-
тона (из которых существен-
ная доля идет на экспорт) и
импорте около 1 млн т раз-
личных бумаг и бумажной
продукции, общее россий-
ское потребление составля-
ет около 5,5 млн т.

Проблема в том, как нам
использовать этот показа-
тель. Если даже Китай нас
обгоняет, то можно пред-

США: СТРУКТУРА ИМПОРТА/ЭКСПОРТА ПОЛИГРАФИЧЕСКОЙ ПРОДУКЦИИ 
(2006 г. Общий объем рынка 92,3 млрд долл.)

ИМПОРТ ИЗ СТРАН (5,8 млрд долл.) ЭКСПОРТ В СТРАНЫ (6,1 млрд долл.)
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КБА Рапида 205 – новинка в супербольшом
формате

People & Print

Супергиганты от КБА вызывают огромный интерес у производителей плакатов и
большеформатной упаковки. Но Рапида 205 (формат 151х205 см) и Рапида 185
(формат 130х185 см) открывают новые возможности и перед производителями
книг и упаковки. Это достигается благодаря интегрированному устройству про-
дольной резки ICS, которое разделяет огромный лист на листы необходимого
формата и образует точный стапель для послепечатной обработки. Рапида 205
также открывает простор возможностей в печати суперпостеров для наружной
рекламы. Для печати классических плакатов идеально подходит Рапида 185. При
этом обе машины по уровню автоматизации и комфорту обслуживания не уступа-
ют машинам среднего формата. Лакировальная секция, перфорационная секция
и многие другие преимущества - все, как у всемирно известных машин большого
формата от КБА. 
Хотите подробностей? Просто позвоните нам.

ООО «КБА РУС»: 119313 Москва, Ленинский проспект, 95а
тел.: (495) 132-59-55, 937-50-53, факс: 937-52-45
e-mail: kba@kba-print.ru    Internet: www.kba-print.ru

Филиал ООО «КБА РУС» в Санкт-Петербурге: тел.: (812) 320-93-15, 325-12-80
факс: (812) 325-19-17, e-mail: spb@kba-print.ru

Представительство в Сибири:
(383) 218-14-66, 8-913-202-5537, e-mail: gavrilchik@kba-print.ru

Больше опций с  XXLplus 



Есть только одна компания, которая уже более 150 лет прочно ассоциируется с 

самыми высокими требованиями в полиграфии: Heidelberg.

Фальцевальная машина Stahlfolder TH/KH – один из ярких примеров нашего 

технологического лидерства. www.heidelberg.ru

ООО «Гейдельберг-СНГ» Центральный офис
127550 Москва, ул. Прянишникова, 2А. Тел.: +7 495 775 80 20 Факс: +7 495 775 80 22
E-mail: HD-CIS@heidelberg.com   www.heidelberg.ru


