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заться на объемах производства осна-
стки для высечки. 
В. К.: Меня эти цифры удивляют. Тако-
го роста в производстве оснастки не
было. 
ГАРТ: Возможно, в таможенной статис-
тике большой объем приходится на
картон для гипсокартонных плит? 
В. К.: Может быть. Наверняка есть и
другие области применения, которые к
полиграфии отношения не имеют.
И. М.: В качестве еще одной гипотезы:
картон может проходить транзитом че-
рез территорию России в страны СНГ.
Но наши объемы такими темпами точ-
но не растут, отрасль в целом — тоже. 
В. К.: К примеру, питерский рынок ос-
настки, похоже, достиг своего пика в
2005 г., и с тех пор рост прекратился.
По крайней мере, коллеги мне об этом
рассказывали.

(Продолжение на с. 4)

ГАРТ: Чтобы читателям было понятно,
давайте сразу вас представим: «Растр-
технология» и «Лазерпак» — два
крупнейших российских производите-
ля оснастки для высечки. Сколько лет
вы уже на рынке?
В. К.: Мы начали заниматься производ-
ством оснастки для высечки в 1998 г. 
И. М.: Мы — в 1996 г. К 98-му у нас
был уже не просто слесарный участок,
а специализированное производство.
Лазеры были изначально, а вот авто-
матизированное оборудование для
обработки линеек появилось сущест-
венно позже, где-то в конце 2000 г.
ГАРТ: Ну ладно, на первый-второй
считаться не будем. ;) Вопрос к вам,
как основным игрокам: мы в прошлом
номере приводили статистику по им-
порту картона. В 2007 г. рост составил
более 36%. По идее, он не мог не ска-
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Оказывается, с точки зрения русского
языка корректнее, вне зависимости от
числа участников, называть беседу ди-
алогом. Потому что шанс быть услы-
шанными друг другом появляется
лишь в том случае, если стороны гово-
рят по очереди. Ну, не важно — диа-
лог, триалог, полилог… Главное, чтобы
«логос» присутствовал и логика была.
И раз уж мы ввязались в новую концеп-
цию, доля таких материалов у нас вы-
растет. Я думаю, что будет логичным
представить читателям суждения ос-
новных конкурентов на определенном
рынке, высказанные при их личной
встрече. И не в том дело, что мы пыта-
емся кого-то с кем-то «стравить» или
вывести на чиcтую воду. Просто ин-
формация, почерпнутая в результате
таких встреч, оказывается существенно
более объективной. Кстати, следую-
щий номер ГАРТ будет посвящен рас-
ходным материалам, и мы пока дума-
ем, как провести честную жеребьевку
для определения пар.

Опубликовали в прошлом номере
часть имевшейся у нас информации о
том, что «Илим Палп» продаст свою
долю в Санкт-Петербургском КПК
компании «Кнауф СНГ». Если честно,
при всем уважении к нашему источни-
ку информации, после долгих споров с
ним и неоднократного прочтения годо-
вых отчетов компании и разных прото-
колов главный редактор все еще не ве-
рил, что такое может произойти. Но
вывешенный задним числом на сайте
ilimpulp.ru пресс-релиз, к сожалению,
подтвердил озвученную нами инфор-
мацию. 

С одной стороны, приятно быть зна-
комым с людьми, которые знают боль-
ше, чем написано в отчетах о собрани-
ях акционеров. С другой — обидно за
нашу отрасль, которая никого не инте-
ресует. Хорошо, конечно, что пока жи-
вет, несмотря на полный игнор со сто-
роны государства. Вот такая история.
«Шел, упал, очнулся — гипс»… Можно
предположить, что наши люди уже сто-
ят в очереди на приобретение обору-
дования из упаковочной части СПБ

КПК. Наверное, его будут отдавать по
хорошим ценам, ведь для производст-
ва гипсокартона оно непригодно.  

Ну, у них своя логика. «Наши люди в
булочную на такси не ездят», а вот
немцы, как ни странно, ввязались в
этот процесс. Или он был инициирован
группой Ilim? Ведь есть еще влияние
третьего участника — американской
International Paper, которой принадле-
жит 50% «Илим Палп». Тем не менее,
люди из Knauf должны были отдавать
себе отчет в том, что строительно-де-
велоперский рынок в нашей стране на-
ходится на последем этапе искусствен-
ного взращивания. Даже международ-
ное рейтинговое агентство «понизило»
наших крупнейших игроков. Уже не
двух, а одного обещания нашего пре-
мьер-министра будет достаточно, что-
бы цены на недвижимость рухнули до
уровня где-нибудь года 2002-го. Не зря
же, не дожидаясь развития событий,
крупнейший московский риэлтор на-
чал в июле подумывать о том, чтобы
объявить себя банкротом. 

C некоторыми соображениями от-
носительно логики глобальных эконо-
мических процессов можно ознако-
миться на с 12.

Андрей Романов,

главный редактор
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И. М.: Я соглашусь. Мы работаем на
питерском рынке, знаем потребителей
оснастки, знаем конкурентов. 

Незаметно рынок расти не может.
Мы бы, по крайней мере, поняли это
сразу. У нас в стоимостном выражении
рост производства плоской оснастки в
2007 г. составил 10%. 
В. К.: А мы, если считать в условных
метрах переработанных линеек, в про-
шлом году добились роста 16%. В руб-
лях — 21%. 
ГАРТ: А в этом?
В. К.: Темпы снизились. В рублях при-
рост 20%, в метрах — 5%. А в планах
закладывали 15%. 
И. М.: Мне это очень знакомо, для нас
стадия быстрого роста закончилась не-
сколько раньше. 20% было в 2006 г.
Результаты текущего года будут, види-
мо, 7–8% . Это рекордно низкие темпы
для нашей компании. Для европейской
отрасли они очень хорошие, можно да-
же сказать, что в Германии они мало
кому снились, ну а нам приходится
смириться с тем, что российский ры-
нок — уже совсем не такой перспек-
тивный, и привыкать работать в новых
условиях. 
ГАРТ: Но это уже совсем другие прави-
ла игры?
В. К.: Да, я бы даже сказал, другая фи-
лософия бизнеса. Разница одно- и
двухзначных темпов роста — это про-
блема для предприятия, которое раз-
вивается. Мы просто не привыкли так
работать. При дальнейшем сокраще-
нии роста мы будем вынуждены изме-
нить кадровую политику. Тем не менее,
мне кажется, что при соблюдении оп-
ределенных условий наша компания
сможет вернуться к двузначным тем-
пам роста в ближайший год-два. Мы
выходим на рынок ротационной осна-
стки, у нас есть неиспользованный по-
тенциал в плоской высечке. Этими во-
просами надо заниматься. 
И. М.: Необходимо, как бы банально
это ни звучало, повышать эффек-
тивность производства. Если раньше
темпы роста позволяли не обращать
внимания на некую часть расходов,
уходящую «сквозь пальцы», то те-
перь приходится держать пригоршню
плотнее... 

Есть и позитивные тенденции на
рынке. Некоторые из наших клиентов,
которые еще несколько лет назад го-
ворили, что им проще поставить «не
самый квалифицированный персонал»

на выполнение операций удаления об-
лоя и разделения заготовок, сего-
дня заказывают оснастку для второй и
третьей секции. Особенно показатель-
ным в этом смысле является питерский
рынок.
ГАРТ: Ну, тогда дежурный вопрос: ка-
кая доля в ваших объемах приходится
на оснастку для автоматических высе-
кальных прессов?

И. М.: У нас соотношение не измени-
лось. На оснастку для автоматической
высечки приходится 35–40%. 
В. К.: Из 140 наших ключевых заказ-
чиков 40 имеют один или несколько
автоматов. Готовясь к интервью, я спе-
циально проанализировал нашу стати-
стику на предмет производства оснаст-
ки для дополнительных секций. В
общем объеме продаж оснастка для
секции удаления облоя (стрипинга) со-

ставляет всего 5%. И это не может не
радовать, так как указывает на пер-
спективы роста. Нам надо сохранить
наших клиентов и найти новых. 
ГАРТ: А что можно сказать о третьей
секции — blanking (разделение загото-
вок)?
И. М.: Оснастку для нее пока заказы-
вают единицы. 
В. К.: Мы делаем несколько комплек-
тов в год. 
ГАРТ: А трехсекционных высечек-то у
нас сегодня много?
И. М.: Типографии, оснащенные таким
оборудованием, можно пересчитать по
пальцам одной руки. Но тут есть один
интересный момент. Приходящие на
наш рынок мультинациональные упа-
ковщики перевозят сюда неновое обо-
рудование с европейских производств.
В числе прочего, «случайно» — трех-
секционные автоматы. И когда начина-
ется борьба за эффективность произ-
водства упаковки на нашем рынке, эту
третью секцию начинают использовать.
И уже новые машины, которые будут
приобретаться на такие производства,
будут обязательно с секцией разделе-
ния заготовок. Просто потому, что объ-
ем производства на сотрудника дол-
жен соответствовать европейским нор-
мам. Конечно, круг таких людей очень
узок, но это прогресс. 
В. К.: Я согласен с Иваном насчет того,
что круг клиентов с нормальным обо-
рудованием для высечки растет. И мы
будем расти вместе с ними, и техноло-
гии будут развиваться. 
И. М.: Клиенты — и наши, и чужие —
начинают считать «машинное время»,
то есть потери на приладку комплекта
оснастки. Производители упаковки на
Западе этот этап прошли несколько лет
назад, и прекрасно представляют себе
экономику процесса, о которой пока
задумываются далеко не все наши ти-
пографии. 
В. К.: Получается очень простая вещь:
то, что мы делаем лучше, продается
хорошо. Мы сумели реализовать по-
точную технологию, обеспечивающую
стабильно высокое качество оснастки.
Имеющееся оборудование предпо-
лагает фактически конвейерное про-
изводство: меньше «фантазии» на
рабочих местах, практически исключе-
на ручная доработка линеек. Вре-
мя на приладку такой оснастки требу-
ется минимальное. Но медаль имеет
и свою оборотную сторону. Наши
штампы дороже, чем среднее предло-
жение. 
И. М.: В смысле организации произ-
водства и философии мы ничем не от-
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личаемся, хотя и используем оборудо-
вание разных производителей. У нас
остается еще очень небольшой объем
производства плоской оснастки, где
надо «шаманить». Но мастера, кото-
рые могут сделать уникальный штамп,
постепенно выходят на пенсию. Заме-
ны им нет. Системы подготовки кад-
ров — тоже. Получается, что рынок не
оставляет нам другого пути развития,
кроме автоматизации. 
ГАРТ: Заказы, которые не укладывают-
ся в эту концепцию, достанутся другим
производителям оснастки?
И. М.: Да, и это очень хорошо. Иначе
нам бы пришлось этим заниматься.
Ведь мы, как ни высокопарно это зву-
чит, несем некую ответственность за
рынок и так просто уйти в другую сфе-
ру производства уже не можем. 

Да и экономически привязаны
именно к этому «ручейку». А кстати,
Владимир, как вы боретесь с неплате-
жами?
В. К.: Мы выработали достаточно стро-
гую политику в этом отношении. Даже
судились из принципа с одной нижего-
родской типографией. Могу сказать,
что судебная система работает, но про-
цесс этот занял полгода. 

Что касается привязки к рынку, то
все правильно. Наш бизнес технологи-
чески сложен и находится на стыке не-
скольких отраслей. Нас даже никто ку-
пить не может, потому что без людей
это просто гора железа. Надеюсь, со
временем мы найдем и другие облас-
ти, где сможем использовать свои зна-
ния и опыт.
ГАРТ: А вдруг все-таки придет кто-то
из западных и построит рядом свое су-
перавтоматизированное производство
оснастки? Такую запруду на вашем
«ручейке»?
И. М.: Я не думаю, что кому-то из них
нужны такие инвестиции. Особенно се-
годня. Если только найдется филант-
роп, который сможет спонсировать это
мероприятие. Восточно-европейский
Marbach ведь в свое время выходил на
украинский рынок. Но из этого ничего
не получилось. Опыт показывает, что
проще опираться на локального парт-
нера.

Европейским производителям ниче-
го не надо. Немцы, за исключением
Marbach, который является крупней-
шим в Европе производителем оснаст-
ки, не работают даже на французском
и английском рынках. 
ГАРТ: Но ведь финны пришли, и еще
некоторое время назад отечественные
производители нервничали по этому
поводу?

В. К.: Да, нервничали. Но оказалось,
что все не так страшно. (улыбается)
И. М.: То же самое могу сказать о про-
изводстве ротационной оснастки «По-
литроник» в Калужской области.
ГАРТ: Все ясно, «ручеек» ваш, волно-
ваться не о чем? 
И. М.: Волноваться надо о необходи-
мости организации современного про-
изводства. Кто сегодня вкладыва-
ет средства в развитие? Я полагаю, что
70–75% от общих инвестиций в про-
шлом году сделали две компании —
«Лазерпак» и «Растр». 

По крайней мере, мы приобрели
оборудование на 850 тыс. евро. Плюс

строительство здания в Обнинске и ос-
воение территории. 
В. К.: У нас получилось около миллио-
на евро. Тоже плюс реконструкция, ре-
монт, который мы продолжаем, прочие
затраты.
ГАРТ: Мощности на нашем рынке уже
избыточные?
В. К.: Можно сказать и так, потому что
не в сезон оборудование у нас загруже-
но не полностью. Правда, есть одно
«но». Для компании, которая развива-
ется, этот избыток необходим, по-
скольку дает возможность роста. И, что
еще более важно, прошлогодние инве-
стиции позволили нам повысить на-

СИСТЕМА
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идут две-три компании со
штатом около 80 человек. И
все. Остальные 90 с лиш-
ним — это семейные пред-
приятия, где работают от
5 до 20 сотрудников. 
В. К.: С характеристикой со-
глашусь: два явных лидера,
3–5 компаний второго эше-
лона, а все остальные игро-
ки существенно меньше.
Это так называемые семей-
ные предприятия, которые
допускают прямое управле-
ние — от руководителя ком-
пании к любому конкретно-
му сборщику. 
ГАРТ: Ну, а насколько, по
Вашим оценкам, объем на-
шего рынка отличается от
немецкого?
И. М.: Мы же собирались у
вас в прошлом году и оцени-
вали объем российского
рынка. Получилась пессими-
стичная оценка в 700 тыс. м
линеек в год. Она была
близка к истине. Немецкий
рынок — это 3,5–4 млн м.
Соответственно, наш в пять
раз меньше. 
ГАРТ: А по численности иг-
роков?
В. К.: На нашем рынке есть
20 компаний. Если напрячь-
ся, можно и 30 отыскать. По-
лиграфические предприятия
тоже делают штампы на сто-
рону...
ГАРТ: Получается, что пока
нам достаточно производи-
телей оснастки?
В. К.: Получается, что да.
Вообще, до 2008 г. конку-
ренции на рынке оснастки
для плоской высечки просто
не было. Рынок проглатывал
все. Сейчас ситуация долж-
на измениться. Наступает
момент конкуренции. 

дежность в обслуживании
клиентов. Думаю, кроме
«Растра» и «Лазерпака» та-
ких надежных производите-
лей на нашем рынке практи-
чески нет. 
И. М.: Да, получается, что в
сумме условно еще «полто-
ра» надежных. И то я сейчас
говорю об оборудовании, не
затрагивая тему организа-
ции производства. 
ГАРТ: А по каким парамет-
рам оценивать эту самую
организацию? 
В. К.: Если сравнивать со
вторым по величине немец-
ким производителем осна-
стки, то мы схожи по произ-
водительности рабочих, за-
нятых на производстве. А
вот отделы проектирования
существенно отличаются. На
мой взгляд, временной лаг
по культуре заказчиков у нас
и в Германии составляет не
менее пяти лет.
И. М.: Что касается компа-
нии Marbach, то она поста-
вила перед собой задачу ин-
дустриализации в этой от-

расли. Мы с точки зрения
производительности труда в
оснастке для плоской высеч-
ки дотягиваемся сегодня до
уровня Восточной Европы.
Как по производству, так и
по проектированию. А по
выработке на душу основно-
го персонала отстаем от го-
ловного немецкого произ-
водства Marbach раза в два с
половиной. 

Зато производство рота-
ционной оснастки находится
на уровне немецкого. По
проектированию — ни-
сколько не хуже. Во многом
благодаря перфекционизму
Анатолия Горбача — руко-
водителя этого направления
в «Растр-Технологии». 
В. К.: И это характерный
пример. Все мы были люби-
тели-дилетанты, которые
пришли в этот бизнес. И Гор-
бач установил для себя
планку исходя из своего об-
разования и понимания
процесса. Планка оказалась
намного выше, чем можно
было представить.

И. М.: Да, все правильно. На
наш рынок пришли люди,
уровень образования кото-
рых нетипичен для той же
немецкой отрасли произ-
водства оснастки. Там руко-
водители компаний, как
правило, имеют полное
среднее образование. В луч-
шем случае — высшее. А
тут — кандидат физико-ма-
тематических наук. Есть раз-
ница?
ГАРТ: А что она из себя сего-
дня представляет, эта не-
мецкая отрасль?
И. М.: В Германии сейчас
около ста производителей
штампов. И плоских, и ро-
тационных. Безусловный
лидер — наш партнер Mar-
bach. У него на трех произ-
водствах оснастки в Герма-
нии более 600 человек. Еще
два производителя оснаст-
ки, принадлежащие одному
владельцу — это где-то
180 сотрудников. За ними

ИНТЕРВЬЮ

До 2008 г. 
конкуренции 

на рынке 
оснастки 

для плоской
высечки просто
не было. Сей-
час ситуация

должна изме-
ниться
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СИСТЕМА

ГАРТ: Но почему же все-та-
ки отставание по плоским
штампам? На оборудование
денег не хватает? Организа-
ция производства не позво-
ляет?
И. М.: Мое личное мнение,
что у нас просто жизнь дру-
гая. И люди привыкли рабо-
тать по-другому. Даже когда
человек выезжает в Герма-
нию, он начинает мыслить
иначе. А здесь работа не мо-
тивирует, сколько бы ни пла-
тили. И это системно. 
В. К.: Безусловно, выходцы
из России, попадая туда, ра-
ботают по-другому. Но я не
согласен с Иваном в том, что
это предел возможностей
наших локальных рабочих.
Есть просто методы закручи-
вания гаек. Если гайки слиш-
ком закрутить, то люди раз-
бегутся. Если их подкручи-
вать постепенно, то можно
так же постепенно прибли-
жаться к немецким нормам
выработки. 

ОТ РЕДАКЦИИ 

Мы давно следим за этим
рынком. Как-никак, осна-
стка для высечки — важ-
ный инструмент в произ-
водстве упаковки. Первая
встреча поставщиков на
наших страницах состоя-
лась еще лет семь назад.
Потом были неоднократ-
ные очные встречи у нас в
конференц-зале.  

Честно, средний про-
граммист не сможет разо-
браться с тем, как делать
инструмент правильно.

READY-STEADY-GO!

Это лето для фирмы «РАСТР-Техноло-
гия» оказалось весьма насыщенным
важными событиями. Во-первых, прак-
тически завершился процесс переезда
производственных подразделений
фирмы, рассредоточенных по трем
площадкам, в новое здание в промзо-
не Обнинска. Эта мера позволит полу-
чить существенный синергетический
эффект за счет повышения эффектив-
ности использования оборудования и
персонала, а также оптимизации ком-
муникаций и логистики. 

Во-вторых, отлично зарекомендо-
вала себя в эксплуатации вторая ком-
бинированная лазерная установка
TwinLas 2115-R2.5 DC025. Сократи-

лись сроки изготовления и отгрузки
штанцформ клиентам, и, что особенно
важно, вероятность сбоя графиков
практически сведена к нулю. Участки
по изготовлению плоских и ротацион-
ных штанцформ пополнились новым
автоматическим гибочным и шлифо-
вальным оборудованием, в том числе
станком производства фирмы Marbach
для прошлифовки линеек, аналога ко-
торому нет ни у одного из изготовите-
лей штанцформ в России и странах
СНГ. В июне запущен в эксплуатацию
новый широкоформатный плоттер

HSP3017NC55 фирмы Lasercomb —
это поднимет на новый уровень каче-
ство обслуживания.

В-третьих, плодотворным для ком-
пании оказалось участие в выставке
DRUPA на стенде группы Marbach. Но-
вые продукты и технологии marba-
point, marbastep, marbapusher-s, mar-
bacover и marbabraille, показанные в
Дюссельдорфе, сегодня уже активно
предлагаются российским клиентам. 

И, конечно, большой резонанс вы-
звал ставший уже традиционным меж-
дународный футбольный турнир, про-
веденный «РАСТР-Технология» 2 авгу-
ста на городском стадионе Обнинска. В
турнире приняли участие 8 команд,
5 из которых представляли предприя-
тия группы Marbach из Германии,
Польши и Словакии, а также группу
Arden из Великобритании. После окон-
чания турнира его участники и предста-
вители городского Самоуправления
г. Обнинска приняли участие в празд-
нике новоселья в новом производст-
венном здании «РАСТР-Технологии». 

Тел: (495) 232-37-02; www.r-tech.ru

Здесь нужен большой
опыт, и участники этой ту-
совки его, безусловно,
имеют. Необходимо еще
и соответствующее обо-
рудование. Напрашивает-
ся аналогия с рынком оф-
сетной печати. Стоимость
простоя автомата для вы-
сечки и заработная плата
его оператора сравнимы с
аналогичными цифрами,
вычисленными для офсет-
ного производства. 

Мы намеренно не ста-
ли в этот раз приглашать к
диалогу других игроков
рынка. Извиняемся. 

Да, у нас, как обычно,
есть собственная инфор-
мация, которая говорит о
том, что приход на рос-
сийский рынок импорт-
ных производителей ос-
настки (точнее, одного,
финского), испугавший
вначале наших локальных
игроков, на самом деле
оказал весьма положи-

тельное влияние. Наши
стали перевооружаться,
даже несмотря на то, что
рынок растет уже совсем
не такими высокими тем-
пами, как еще три года
назад. И от перевооруже-
ния выигрывают в первую
очередь потребители ос-
настки — типографии.

Надо напомнить, что
оснастка делится на плос-
кую и ротационную. По-
следняя применяется в
производстве гофротары.
Рынок ее растет пока еще
очень высокими темпами.

Есть еще в этом триа-
логе один терминологи-
ческий нюанс — как пра-
вильно назвать приспо-
собления для стрипинга и
бланкинга. Научный совет
издательства правильным
термином для обозначе-
ния возможностей авто-
матического оборудова-
ния решил считать слово
«опция». 

РЕ
КЛ

А
М

А



В. С.: В доказательство ска-
жу, что я сам, не обладая на-
выками печатника, могу с
помощью нашей системы
вывести машину на печать
тиража. Конечно, если ма-
шина в порядке.

Здесь можно провести
аналогию с автоматической
коробкой передач. Водите-
лю-спортсмену от нее помо-
щи будет немного, а вот для
обычного — очень удобно. 
ГАРТ: Валерий, а насколько
востребован на российском
рынке такой продукт?
В. С.: Могу сказать, что мы
установили уже больше де-
сяти подобных систем, и
перспективы очень хоро-
шие. Я полагаю, что сегодня
на нашем рынке продается
не менее 70% неновых ма-
шин. Да и новое оборудова-
ние только в редких случаях
комплектуется широким на-
бором опций.
ГАРТ: А конкуренция?
В. С.: Есть продукты, пред-
лагаемые поставщиками пе-
чатных машин, и програм-
ма, разработанная «Курси-
вом». 
ГАРТ: «Наш» PressPerCent не
имеет online-подключения к
печатным машинам и не ра-
ботает со сканирующим
денситометром... Это не-
сколько другая ниша. 
В. С.: Что касается конку-
рентных преимуществ пе-

ГАРТ: Валерий, с недавнего
времени ваша компания,
помимо всего прочего, стала
заниматься и системами ав-
томатизации офсетной пе-
чати. Расскажете об этом?
В. С.: Да, мы поставляем си-
стему PrintFlow в двух раз-
личных конфигурациях.
Первая представляет собой
систему предварительной
зональной установки кра-
сочных аппаратов для печа-
ти конкретного заказа, вто-

рая предусматривает обрат-
ную связь (closed-loop) —
наличие сканирующего ден-
ситометра позволяет внести
дополнительные корректи-
вы в установки печатной ма-
шины по полученному при-
ладочному оттиску. 
ГАРТ: Но физически это
один компьютер, подклю-
ченный к пульту печатной
машины? 
В. С.: Упрощенно — да. На
пульте печатника устанавли-
вается touchscreen-монитор.
Система обрабатывает дан-
ные заказа с учетом коррек-
тирующих кривых конкрет-
ного оборудования и пара-
метров бумаги, потом эти
данные загружаются в ма-
шину… Рассказывать долго,
а на самом деле процесс за-
нимает 10–15 секунд. Пе-
чатник три раза выбирает
нужные опции в меню и на
пульте машины, подтверж-
дает получение внешних
данных — и все. Есть еще
возможность предваритель-
ного просмотра работы на

экране. Для повторного за-
каза можно загрузить уже
скорректированные данные,
полученные по результатам
предыдущей печати.

Работа со сканирующим
денситометром при контро-
ле приладочного оттиска то-
же не составляет никаких
проблем.
ГАРТ: Но данные должны
быть представлены в опре-
деленном формате.
В. С.: Любой растровый про-
цессор генерирует файл, ко-
торый наша программа «по-
нимает». 

Причем система не про-
сто поддерживает опреде-
ленный перечень моделей
печатных машин, но и поз-
воляет создать абсолютно
любую виртуальную печат-
ную машину, которую вы
придумаете. 

Очень важно, что сущест-
вует функция запоминания
параметров конкретной ма-
шины, характеристик ее пе-
чатных аппаратов. Это поз-
воляет корректно преобра-
зовать данные, полученные
на этапе допечатной подго-
товки, в конкретные уста-
новки общей и зональной
подачи краски. 
ГАРТ: По Вашему описанию
получается какой-то «веч-
ный двигатель» — никаких
усилий, все работает само
собой. 
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Валерий 

САВЧЕНКО

InitPress

Технический 
директор

УПРАВЛЕНИЕ

Система управления, уп-
равление системой... Мы
не сомневаемся, что для
нормальной типографии
это сегодня осознанная
необходимость. Есть раз-
личные варианты, о кото-
рых мы неоднократно го-
ворили. На этот раз речь
идет об автоматизации
интерактивного процесса
между печатником и пе-
чатной машиной в про-
цессе подготовки заказа
к печати. Хотелось бы
оговориться, что систе-
ма, которую мы обсужда-
ем с ее поставщиком, не
обеспечит полной авто-

матизации полиграфиче-
ского производства так,
чтобы «пришел заказ, ки-
нули его в папку — и ма-
шина все напечатала».
Это на самом деле, ско-
рее, смена ручной короб-
ки передач на автомати-
ческую. В рамках печат-
ного цеха типографии.
Вариантов таких систем
немного, на этот можно
обратить внимание. С
точки зрения логики он
интересен. Что касается
практических возможно-
стей, то с ними, конечно,
лучше знакомиться в ти-
пографиях, где такие сис-
темы уже установлены. 
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ред поставщиками, то Print-
Flow в полной конфигура-
ции стоит 18,5 тыс. евро. Су-
щественно в разы меньше,
чем аналогичная по функци-
оналу система от произво-
дителя печатной машины.
Система без обратной связи,

кстати, еще в два раза де-
шевле. Более подробно о
системе PrintFlow можно по-
читать на нашем сайте.  
ГАРТ: Валерий, а как с дру-
гими направлениями биз-
неса? 
В. С.: Если говорить о секто-
ре допечатного оборудова-
ния, то InitPress является
единственной компанией на
российском рынке, которая
занимается сервисной под-
держкой всех допечатных
систем Linotype-Hell от Hei-
delberg. Мы специализиру-
емся на них уже 15 лет, бы-
ли и остаемся лучшими спе-
циалистами. 

На сегодня у компании
есть еще одно перспектив-
ное направление — прода-
жа цифровых печатных ма-
шин Konica-Minolta. Это
очень хорошее, конку-
рентоспособное оборудова-
ние, и наша компания явля-
ется прайм-партнером Koni-
ca Minolta на российском
рынке.

СИСТЕМА

Здесь можно 
провести 
аналогию 

с автоматичес-
кой коробкой

передач. Води-
телю-спортс-
мену от нее 

помощи будет
немного, 

а вот для обыч-
ного — очень
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ИЗ ОДНИХ РУК

В Барнауле начал работу но-
вый полиграфический ком-
бинат «Сибирь». По итогам
переговоров с крупнейшими
российскими поставщиками
единственным партнером
по оснащению типографии
стала компания «ЯМ Интер-
нешнл». 

Специалисты «ЯМ Ин-
тернешнл» установили в ПК
«Сибирь» около 20 единиц
полиграфического оборудо-
вания, от допечатного до
послепечатного участков.
Основу парка составили: пе-
чатная машина Komori
Lithrone S 629, CТP Fujifilm
Luxel V6, резальная машина
Perfecta 92 UC и листопод-
борочная машина Laconda
Speed B2/10.

Основной профиль дея-
тельности ПК «Сибирь» —
производство высококачест-
венной этикетки и упаковки
с послепечатной отделкой.
Оснащение типографии так-
же дает возможность печа-
тать журнальную продукцию
и предоставлять услуги ком-
мерческой печати. 



Еще в 3-м номере за 2006 г. главред
обмолвился, что все едут в Чехов. И
даже написал, что там будет новый
швейцарский завод по производству
шоколада. «Начнет работать фабрика
в начале 2007 г. …Руководство компа-
нии предполагает дальнейший рост
бизнеса в России, оценивая наш рынок
как очень перспективный». Однако не
все так радужно. Не все из тех, кто тог-
да переехал, получили желаемое. А
шоколадная фабрика и вовсе не откры-
та. Не сложилось… 

Не приходится удивляться, что ино-
странцы с большой осторожностью от-
носятся ко всякого рода контактам с
нашей страной. Все-таки Россия —
очень своеобразный регион. И хотя
иностранные производители в своих
интервью каждый раз говорят, как
сильно они заинтересованы в россий-
ском полиграфическом рынке, всерьез
это воспринимать не стоит. Слишком
уж он невелик. Да и пресловутый рост
экономики и благосостояния населе-
ния слишком сильно зависит от множе-
ства факторов: начиная от цен на
нефть и кончая ипотечным кризисом в
США. 

РЕГИОН БЕДСТВИЙ

Удивительная у нас экономика! Где-то
там, за рубежами, все понятно: доро-
жает нефть — плохо, дешевеет — хо-
рошо. Или наоборот — если страна
поставляет нефть на внешний рынок.
У нас же «макроэкономика» совсем
другая. Дорожает нефть — плохо: до-
рожает горючее, а вслед за ним — и
товары, которые нуждаются в транс-
портировке. Дешевеет нефть — тоже
плохо: меньше поступлений в бюджет.
Собрали мало пшеницы — плохо, хлеб
дорожает. Собрали много — все равно
плохо: урожай продали за границу, а
что осталось, сгнило в закромах. Все
равно хлеб подорожает. Это все не от-
дельно взятые случаи, это система. Чи-
тал я как-то статью одного отечествен-
ного экономиста. В ней он объяснял,
почему рост золотовалютных запасов
вреден для нашей экономики. Оказы-

вается, чем больше золотовалютных
запасов — тем хуже для нас. Разумеет-
ся, он рассмотрел и предложения эко-
номически неграмотных людей пус-
тить эти денежные запасы на развитие
промышленности. Получается, что ес-
ли так сделать (то есть понастроить за-
водов и фабрик), то ситуация только
еще более ухудшится. По крайней ме-
ре, с точки зрения этого экономиста.
Дочитав до конца, я понял только од-
но: все, тупик! Выхода нет! Некоторые
считают меня пессимистом. Но я хотя
бы в мечтах могу представить что-то
хорошее. А пока экономикой управля-
ют такие вот специалисты, никакие об-
стоятельства не будут для нас благо-
приятными. Даже внезапный золотой
дождь над всей территорией РФ, чего
доброго, может привести к полному
обнищанию.

А насчет заверений производите-
лей, что именно нашему рынку они от-
ныне будут уделять особое внимание…
Что говорит какой-нибудь поп-звез-
день, выходя на сцену самого что ни на
есть заштатного городишки? Он гово-
рит что-то вроде этого: «О, какие кра-
сивые у вас тут девушки! В Париже
был, в Нью-Йорке был, весь мир объез-
дил — нигде таких не видал!» И такое
открытие совершает каждый гастро-
лер, даже если он попал на сцену пря-
миком с вокзала. Просто по сценарию
он обязан говорить именно такие сло-
ва, поэтому и говорит, отрабатывает
свои деньги. Девушкам-то это, может,
и приятно, а вот поставщикам оболь-
щаться особо не стоит. Еще долго мно-
гие из них будут иметь проблемы со
сроками поставки, наличием запчастей
и сервисом.

БЛИЖЕ К НАРОДУ

Кстати, о сроках и сервисе. Я понимаю,
что сервис стоит немалых денег. Но, сэ-
кономив на расположении офиса, как
раз и можно было бы помочь этой бе-
де. Вызывает удивление, зачем некото-

рые компании так стремятся арендо-
вать помещение поближе к центру
Москвы. Оно, конечно, престижно. Но
дорого! На фоне исхода многих типо-
графий за МКАД стремление отдель-
ных поставщиков иметь офис в районе
Садового кольца выглядит и нескром-
ным, и нелогичным. Думаете, так уж
интересно пробираться в Москву через
пробки? Иной раз машину посылают за
расходными не туда, где лучше, и даже
не туда, где дешевле. А просто туда, ку-
да быстрее доехать.

Не лучше ли эти средства потратить
на семинары для клиентов? Что касает-
ся самих офисов, скромность тоже не
помешает. Излишняя роскошь, как
давно известно, создает у клиента не-
хорошее чувство, что все это — за его
счет.

Раз уж, фигурально выражаясь,
«все едут в Чехов», то и поставщикам
пора перемещаться вслед за клиента-
ми. В здании чеховского полиграф-
комбината (когда-то — крупнейшее
полиграфическое предприятие Евро-
пы!) уже есть универмаг и мебельный
магазин, а лучше бы там были постав-
щики полиграфических материалов и
оборудования. Ну хотя бы в Подоль-
ске! А то устроятся в Москве, а дозво-
ниться — как до Смольного. Снача-
ла выслушиваешь музыку. Некоторые
мелодии уже надоели, право слово.
Да еще и длинные речи о том, как ва-
жен наш звонок для их компании (у
иностранцев научились, не иначе ;).
Угу, важен. Если дождешься ответа, то
будут перебрасывать с одного телефо-
на на другой, пока связь не оборвется.
А позвонишь на мобильный — скажут,
что сейчас говорить не могут и пообе-
щают перезвонить. Дальше — угадай-
те сами. 

Или ищешь менеджера, а его нет.
На совещании. И другой тоже. И вооб-
ще все на совещании. Час, и второй, и
третий... Маяковский сразу вспомина-
ется, «Прозаседавшиеся». Интересно,
о чем они совещаются? Как привлечь
новых клиентов и не растерять старых?
Спросите меня как! 
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КОЛОНКА ЗАХАРЖЕВСКОГО

Юрий 

ЗАХАРЖЕВСКИЙ

Я понимаю, 
что сервис стоит 
немалых денег. 
Но, сэкономив 

на расположении
офиса, как раз 

и можно было бы 
помочь этой беде
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У них — быки и медве-
ди, а у нас будут коты,
воробьи и вороны.
Первые, мощные 
и степенные, вызывают
уважение уже одним
своим видом. 
Вторые — наглые 
и шустрые. Норовят
схватить то, что плохо
лежит, а при малей-
шем намеке на опас-
ность бросаются 
наутек. Правда, среди
них тоже встречаются
«бойцовые» экземпля-
ры. Такие вызывают
особую симпатию

А как все хорошо начиналось! Главный
редактор приобрел себе очередную
«продвинутую» цифровую мыльницу.
Реально хорошая вещь, но не от Canon
или Nikon. Альтернативный производи-
тель (об этом мы рассказывали не-
сколько номеров назад). Суперский
дизайн, «толстый» объектив, камера
классно лежит в руке... Одна пробле-
ма — здоровенный логотип произво-
дителя на «морде». Люди показывают
пальцами. Не станешь же каждому
объяснять, что это супер... И чехол для
этого чуда тоже поискать надо...

В общем, хотел написать об этом.
Даже специально нафотографировал
разных объектов живой природы. Но
долго развлекаться с камерой не полу-
чилось — началась тусовка, существен-
но более серьезная, чем та, о которой
мы рассказывали в «Кошмаре одного
биржевого спекулянта». Перешел на

полуночный режим работы. Пугал кол-
лег какими-то странными фразами о
том, что евро надо продавать сегодня и
настала большая задница... Коллеги
удивлялись, говорили, что, вроде, ни-
какого кризиса не заметно и хватит уже
угрюмо копаться в интернете и что-то
бурчать. А то еще не такое привидится.
Пошел бы лучше, птичек пофотогра-
фировал. В общем, фотографии мест-
ной фауны мы решили оставить. Не
пропадать же добру. Но материал сов-
сем не об этом. 

ПРОСТО ФАКТЫ

На самом деле, кризис состоялся. Ин-
дексы, характеризующие наш фондо-
вый рынок, упали на 25%. Задним чис-
лом, конечно, легко анализировать и
находить логичные объяснения фак-

там. Кроме того, мы все-таки не поли-
тическое издание, хотя еще в том но-
мере напоминали, что инструмент для
изменения экономической ситуации в
нашей стране у американцев есть. Это
снижение цены на нефть. Да, такое
«опускание» нас может «поднять» Ки-
тай, но приподняться ему удастся не
настолько сильно, насколько опустим-
ся мы. 

Как-то неуютно, видимо, американ-
цам, когда Россия всех пугает своей
стабильностью и выступлениями лиде-
ров на фоне общего падения. Мы по-
лагали, что рецепт простой, но оказа-
лось, что была предпринята продуман-
ная многоходовая американская эко-
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РЫНОК

Казалось бы, 
все эти игры 

в акции, тусовки 
на фондовом рынке,

индексы 
и слухи как-бы 

из совсем другой,
виртуальной, 
не имеющей

отношения к поли-
графии области. 

Но ведь десять лет
назад кризис 

из виртуальности
пришел в реальную

жизнь...

Наблюдения 
за дикой природой
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номическая атака, одним из заверша-
ющих моментов которой стала про-
блема с Южной Осетией. План, испол-
нение, финансирование... Все было ра-
зыграно как по нотам. Помогли еще и
наши советники, спровоцировавшие
выступления Путина про «Мечел». Па-
дение фондового рынка на полигра-
фию особого влияния не оказало, а вот
настанет ли у нас настоящий кризис
(как тот, который случился 10 лет на-
зад) — пока неясно. Все зависит от це-
ны на нефть и мыслей руководства
страны. 

СЛУХИ, КОТОРЫМ 

НЕ ХОЧЕТСЯ ВЕРИТЬ

Ну это про то, что имело некоторое от-
ношение к полиграфии. Теперь про то,
что никакого отношения не имеет. Вот,
с ростом цены бензина в Штатах стали
падать продажи традиционных амери-
канских автомобилей с большим объе-
мом двигателя. Растут продажи у япон-
ских производителей, терпят убытки
американские. Ford закрывает заводы,
ходят слухи о том, что наши покупают у
GM производство Hummer. Конкуриру-
ют при этом с индусами. Но эти слухи
были еще до большого падения. Те-
перь российские инвесторы десять раз
подумают, стоит ли вкладывать деньги
в Hummer. 

В полиграфии другие слухи. Во вре-
мя очередного годового собрания ак-
ционеров Heidelberg в июле Б. Шрайер
сказал корреспонденту forbes.com две
фразы, которые сильно заинтриговали
общественность. Намек был на то, что
c падением стоимости акций Heidel-
berg, русские вместо того, чтобы инвес-
тировать в крупейшего производителя
печатных машин могут просто купить
его. (Мы ведь советовали не торопясь
начать с M-Real, но кто-то решил сразу
с Heidelberg... Зачем?)

Если взять крупнейших игроков
рынка печатных машин, то в условиях
кризиса и снижения цен на акции
Hedelberg оказывается наиболее уяз-
вим. Эта компания является несомнен-
ным лидером с годовым оборотом
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РЫНОК

ПРОДАЕТСЯ

В связи с модернизацией 
типография в Москве 

продает на отличных условиях 
печатную машину формата B1 

6 секций + лак:

Heidelberg SM 102-6–LX

1992 г., 130 млн, CPC 1.03, 
CP-Tronic, дист. приводка/краска
В хорошем состоянии, регулярно

обслуживается.
Возможен осмотр и тщательное
тестирование, а также особые 
условия (вплоть до рассрочки

50% стоимости).

Также продаются: печатная ма-
шина Komori Sprint 228 (98 г. B2,

2 секции); резак Wohlenberg

Cut-tec 76 (98 г.)

8 (916) 240 1913 Иван
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ПОЛИГРАФИCТЫ 

И ЗВЕЗДА

1-го августа представители
«Гейдельберг-СНГ» и более
10 типографий Новосибир-
ского региона собрались на
берегу Обского моря, чтобы
наблюдать уникальное ас-
трономическое явление —
солнечное затмение. 

МЭТРЫ В АРМЕНИИ

По уже сложившейся тради-
ции в июле прошло меро-
приятие «Мэтр Полиграфии
трофи 2008». В этом году
местом его проведения бы-
ла выбрана Армения. 

Участники трофи посе-
тили резиденцию армянских
царей в Гарни, монастырь Ге-
гард и Севанский храм,

НОВОСТИ
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порыбачили на озере Севан,
совершили пеший переход
через гору и лесной массив в
монастырь Гошаванк.

Оргкомитет благодарит
компанию «Гейдельберг
СНГ», туристическую фирму
Mixtour и всех друзей из Ар-
мении, принимавших учас-
тие в организации незабы-
ваемого путешествия.
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3,818 млрд евро. Но она и
самая бизнес-ориентиро-
ванная. Так получилось.
78% акций Heidelberg тор-
гуются на бирже, и капита-
лизация компании напря-
мую зависит от их цены.
Первичное размещение
акций manroland приоста-
новлено в связи с неблаго-
приятной обстановкой на
европейском финансовом
рынке, и компания пока
принадлежит Alianz (65%) и
MAN (35%). У КБА, судя по
нашим данным, 72,6% ак-
ций торгуются на бирже.
Ситуация тоже далеко не
самая лучшая. Про четвер-
того игрока — японскую
Komori мы уже писали в
предыдущем номере. Если
Россию умом уже многие
понимают, то вот Японию
поймут не скоро.

Надо сказать, что мы не
очень поверили в возмож-
ность приобретения наши-
ми инвесторами Heidelberg.
Ну, а после подтверждения
информации о локальном

кризисе на российском
фондовом рынке в это
совсем не верится. Наде-
юсь, в следующем номере
не придется писать опро-
вержение своим сего-
дняшним мыслям.

На фоне снижающего-
ся евро к доллару акции
Heidelberg выросли к сере-
дине августа почти на
40%. Снижение цен на се-
ребро помогло и компа-
нии Agfa, о которой мы
постоянно пишем. Инвес-
торы решили, что теперь
дела у этого бельгийского
производителя пойдут
лучше. Акции Agfa подня-
лись до значения 5,43 ев-
ро (на 18.08.08).

Казалось бы, все эти иг-
ры в акции, тусовки на
фондовом рынке, индексы
и слухи как-бы из совсем
другой, виртуальной, не
имеющей отношения к по-
лиграфии области. Но
ведь десять лет назад кри-
зис из виртуальности при-
шел в реальную жизнь...

Полоса полного солнечного
затмения шириной около
250 км с севера на юг пере-
секла Западную Сибирь, за-
тем Алтай и далее прошла
по районам Китая и Монго-
лии. Максимальная про-
должительность полной фа-
зы затмения в Новосибир-
ске составила 2 мин. 20 сек. 
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HEI Performance наших решений – это высочайшая производительность, исходя  

из показателей скорости, надежности оборудования и качества печати.

Получайте прибыль от эффективного производства и добейтесь успеха вместе с Heidelberg.

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
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