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ожалуй, никогда еще за все 
время существования журна-
ла не было так сложно гото-
вить материал для текущего 

номера. Страна входит в зону полной 
неопределенности. Причем ситуация 
меняется настолько стремительно, что 
многие материалы в этом номере если 
и не утратили актуальности полностью, 
то потребовали пояснений, в какой 
момент они были подготовлены, по-
скольку предположить, что изменится 
к тому времени, когда журнал получат 
читатели, не может никто.

Делать сейчас какие-либо прогно-
зы  — дело неблагодарное… Тем не ме-
нее попытаемся порассуждать на тему, 
выживет ли полиграфический бизнес в 
России и, если выживет, то какие фор-
мы может принять? В целом ситуация 
в России не имеет прецедентов. Никог-
да в истории такое количество санкций 
не применяли ни к одной стране. И тем 
более никогда ранее под санкции не 
попадала полиграфия как отрасль 
промышленности. Чем она помешала 
Европе и как давление на полигра-
фическую отрасль может повлиять 
на ситуацию в Украине, невозможно 
даже предположить. Но факт остается 
фактом. Приходится выживать в той 
ситуации, в которой мы находимся. 
Общаясь в силу профессиональной де-
ятельности с разными типографиями, 
можно сделать обобщение, которое 
будет справедливо для конца апреля 
(но не факт, что будет соответствовать 
действительности уже в мае).

Первое, что не может не радовать, 
это тот факт, что практически все типо-
графии продолжают работу в том или 
ином объеме. Информации о том, что 
кто-то ушел с рынка, пока не поступало. 
Возможно, прошло не так много време-
ни с момента начала нового санкцион-

ного давления и основные проблемы 
еще впереди. Возможен и тот факт, что 
с рынка еще несколько лет назад ушли 
все слабые игроки, и те, кто остались, 
готовы биться до последнего. Вероятно 
также и то, что полиграфия в России за 
последние пару лет оптимизировалась 
и приспособилась работать в жестких 
условиях. Например, целый ряд типо-
графий смогли трансформировать и 
дифференцировать бизнес с не очень 
надежных коммерческих заказов на 

более стабильные упаковочные или 
научились успешно работать в обоих 
направлениях бизнеса.

Что печатать?
Однако говорить о том, что в отрас-

ли все в порядке мы бы не стали. Поте-
ри в полиграфической отрасли, без со-
мнения, будут. Уже сейчас понятно, что 
большая группа заказов с рынка ушла 
или вот-вот уйдет. В первую очередь, 
отметим глянцевую периодику. В по-
давляющем большинстве случаев это 
были зарубежные издания, выпускае-
мые в России на основании тех или 
иных соглашений. Существенная доля 
этих журналов решила наш рынок по-
кинуть (или уже это сделала). Так что 
типографии, которые специализиро-
вались на выпуске этой продукции, по-
чувствуют заметный провал в объемах 
заказов.

Аналогичным образом исчезнет 
рекламная продукция тех торговых 
марок, которые из России ушли или 
приостановили деятельность. Таких 
тоже довольно много. Заказывать кра-
сочную престижную рекламную про-
дукцию свойственно как раз извест-
ным мировым брендам. А они уходят. 
Другие же бренды, которые займут их 
место, скорее всего столь активно ре-
кламой заниматься не будут.

Возникнут проблемы и в книжном 
производстве. Многие издательства со-
кратят выпуск книг по целому ряду при-
чин. Снижение покупательской способ-
ности населения не даст возможности 
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Беспрецедентная ситуа-
ция, связанная с санкци-
онным давлением Запа-
да, сказалась в том числе 

на полиграфической 
отрасли. Под запрет им-
порта в Россию попали  

расходные материалы и 
оборудование. Возмож-
но ли развитие отрасли 
в таких условиях и что 

ожидать в перспективе?
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сбыть прежний объем книг, кото-
рый и до описываемых событий 
не сильно удавалось продвигать. 
Будут и проблемы с переводным 
контентом, который создавал ряду 
издательств существенный объем 
выпуска. Скорее всего правитель-
ство в этом году сократит заказы 
на учебники, как это было в пан-
демийном 2020 г.

Даже упаковочный сегмент 
потеряет часть заказов. Многие 
виды упаковки производились 
для компаний, которые с нашего 
рынка уходят. Чем будет заменен 
этот объем товаров, пока не по-
нятно. Если российское производ-
ство будет, например, заменено 
импортом готовой продукции из 
других стран, то упаковочная от-
расль России потеряет эту часть за-
казов. Если развернется новое ло-
кальное производство, то не факт, 
что ему потребуется столько же 
упаковки, сколько и прежней ино-
странной компании. Более того, 
если внимательно присмотреться 
к товарам в гипермаркетах, то все 
чаще можно заметить, что появи-
лось больше продукции, которая 
поставляется без упаковки или 
россыпью в транспортной таре. 

Если резюмировать, то по-
лиграфический рынок потеряет 
вполне заметный объем заказов. 
Насколько велика будет эта поте-
ря, сейчас предсказать невозмож-
но. По общим ощущениям, паде-
ние не завершилось, и до дна мы 
еще не упали. В  оптимистичном 
сценарии мы бы оценили паде-
ние российского полиграфиче-
ского рынка в 20–25%, в пессими-
стичном  — до 35%. Если мерить 
в деньгах, до потери составят око-
ло 2 млрд долл. В связи с непред-
сказуемостью курса перевести это 
в рубли пока невозможно.

Чем печатать?
Российская полиграфия почти 

на 100% импортозависима. И это, 
без сомнения, большая проблема 
нашей страны. Введение санкций, 
по сути, привело к остановке по-
ставок практически всех поли-
графических материалов. Чем в 
этой связи печатать в ближайшее 
время, до конца не понятно. Есть 
небольшая надежда на то, что не-
достающие материалы удастся за-
возить из дружественных стран, 
например из Китая или Индии, но 
это не так просто и быстро органи-
зовать, учитывая что и транспорт-

ные услуги тоже под санкциями. В России 
есть небольшие локальные производства 
флексографских красок, лаков, некото-
рой химии, но покрыть все потребности 
страны эти производства вряд ли смогут. 
Крупные иностранные игроки (Flint, Sun 
Chemical и др.) имеют собственные заво-
ды, но надежды на них немного. Будут ли 
они отгружать материалы российским ти-
пографиям  — большой вопрос. Вероятнее 
всего, они будут соблюдать санкции…

Офсетные пластины в России пока 
есть. С учетом того, что большинство из 
них поставляется из Китая, дефицита не 
будет, разве что могут возникнуть слож-
ности с беспроцессными пластинами. 

Пожалуй, ситуация с поставками офсет-
ных пластин наиболее оптимистичная, 
в отличие от фотополимеров для флек-
сографии. Они в основном поставлялись 
из стран, которые ввели санкции против 
России. А значит, поставок нет. Существу-
ет небольшой объем из Китая, у которо-
го сейчас возникает возможность суще-
ственно увеличить поставки, но сможет 
ли — вопрос.

Еще сложнее цифровым типографи-
ям. Многие годы они были «привязаны» 
к своим поставщикам клик-контрактами. 
А теперь все ведущие поставщики цифро-
вой печатной техники не имеют возмож-
ности поставлять оборудование и,  самое 
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главное, расходные материалы. Пока 
выручают складские запасы самих по-
ставщиков и их дилерской сети. Но это 
пока…

Надо заметить, что в советское 
время в России были и свои краски, 
и  свои пластины, и даже свой фотопо-
лимер. Но за время капитализма все 
эти производства закрыли. Сейчас са-
мое время об этом задуматься вновь. 
Государство время от времени уделя-
ет внимание полиграфии как отрасли 
и  включает отдельные ее части в  «си-
стемообразующие предприятия», но 
этого явно недостаточно. Странно, что 
в России, которая является мировым 
лидером по экспорту алюминия с  ми-
ровой долей более 17% нет своего 
производства офсетных алюминиевых 
пластин. С одной стороны, если взять 
за основу общий объем потребления 
офсетных пластин в России, который 
составляет около 35 млн евро, то в мас-

штабах страны заводить такое произ-
водство невыгодно. Слишком малень-
кий объем. Линия по изготовлению 
качественных офсетных пластин при 
таком потреблении не окупится ни-
когда. Но существует такое понятие 
как безопасность государства. Пре-
кратятся поставки пластин, и не будет 
возможности печатать даже ту продук-
цию, которая жизненно необходима 
(те же учебники, в конце концов).

Аналогичная ситуация с краской. Хо-
рошая офсетная краска  — продукт до-
вольно сложный, и в отличие от флек-
сографской краски производить ее на 
небольших заводах непросто. Впро-
чем, завод для производства офсетных 
красок не столь дорог и сложен как 
завод по производству пластин. В этой 
связи государство вполне могло бы по-
мочь кому-то из российских компаний, 
которые активно занимаются произ-
водством расходных материалов для 
полиграфии («ОктоПринт Сервис», 
«Танзор»), в строительстве завода по 
производству качественной офсетной 
краски. Все-таки годовой объем по-
требления краски в 50  млн  евро мог 
бы быть интересным вложением в за-
вод, но самим российским компаниям 
это, наверное, не потянуть. Более того, 
в качественной краске есть доля высо-
котехнологичной химии, которой в на-
шей стране либо нет, либо не хватает. 
Отметим еще, что в рамках Таможен-
ного союза можно было бы продавать 
существенно больше и пластин, и кра-
ски, поскольку в этих странах тоже нет 
производства данных материалов.

Прочие расходные материалы для 
печати (офсетная резина, валы, хи-
мия) имеют относительно небольшой 
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Экономика импортозамещения
Резонный вопрос: почему в России нет производства тех или иных полигра-

фических материалов и тем более оборудования? Во всем виновата экономика. 
Строительство и эксплуатация завода стоят вполне конкретных денег. Объем 
рынка тех или иных материалов и оборудования также более менее известен. 
Дальше простейший экономический расчет. Если в строительство завода нужно 
вложить объем средств, который многократно превышает весь объем россий-
ского потребления, то инвестировать в завод никакого смысла нет, он никогда 
не окупится. В этой связи строительство завода по выпуску офсетных пластин 
или печатных машин в России вряд ли имеет смысл. А вот строительство завода 
по выпуску краски или бумаги может быть вполне успешным.

Есть, конечно, и другой вариант экономики. Можно строить завод с перспек-
тивой выхода на внешние рынки. Например, с учетом наличия собственного 
недорогого алюминия перспектива строительства завода по производству пла-
стин приобретает уже совсем другие перспективы. В настоящее время Россия 
потребляет в лучшем случае 1% мирового рынка офсетных пластин. Попытаться 
замахнуться, например, на 10% мирового рынка пластин в корне меняет дело. 
По причине роста цен на алюминий в мире пластины из России могут оказать-
ся весьма востребованными (как сейчас пластины из Китая, которые активно 
теснят большую тройку). С учетом этих фактов правительство и частный бизнес 
могли бы и задуматься. Не все же нам нефть с газом качать…        
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объем потребления (4–6 млн  евро) и, вероятно, 
в масштабах государства никому не интересны. 
Впрочем, большинство полиграфической химии 
можно вполне производить в России, что ряд ком-
паний успешно делают. Смогут ли они нарастить 
производство, чтобы не связываться с импортом 
этой продукции, до конца не понятно. Есть, прав-
да, еще фотополимеры для флексографии, объемы 
потребления которых весьма существенны (более 
25  млн  евро), но организовать их производство 
в  России кажется проблематичным. Здесь опять 
придется надеяться на Китай, что в долговремен-
ной перспективе не очень хорошая идея.

В еще более худшем положении расходные ма-
териалы для цифровой печати. Это высокотехно-
логичное производство, и скорее всего освоить его 
без привязки к производителю будет невозможно. 
Если резюмировать, то государство должно заду-
маться о  сокращении импортозависимости отрас-
ли. В конце концов, она хоть и не стратегическая, но 
обойтись без ее продукции не получится, а на им-
порт надеяться, как мы теперь поняли, уже нельзя.

На чем печатать?
Это еще более тяжелая тема, чем расходные 

материалы. Уже до введения санкций ощущались 
проблемы с нехваткой бумаги и картона. Сегод-
няшние санкции напрямую запрещают поставки 
бумаги и картона из Европы и присоединившихся 
стран. Отечественные производители бумаги и 
картона столкнулись с проблемой нехватки неко-
торых компонентов, и ряд привычных материалов 
вдруг исчезли из ассортимента (спекулянты мо-
ментально взвинтили цены). Государство даже от-
реагировало на нехватку бумаги и картона, вклю-
чив, в частности, целлюлозно-бумажный комбинат 
«Кама» в  «системообразующие предприятия». 
«Кама» практически единственный комбинат, вы-
пускающий мелованный картон для упаковки. Но 
он не в состоянии полностью закрыть потребность 
в стране, в лучшем случае справится с третью. Что 
касается мелованной бумаги, то в России есть один 
производитель  — группа «Илим», уже несколько 
лет выпускающая бумагу «Омела», но возможно-
сти этого завода так же не покрывают потребности 
страны. Из разных источников доходит информа-
ция и о нехватке этикеточной бумаги, самоклейки, 
полимерных материалов для печати гибкой упа-
ковки и других запечатываемых материалов.

На наши просьбы прокомментировать ситуа-
цию с запечатываемыми материалами и перспек-
тивой их поставок никто из компаний, вовлечен-
ных в производство и продажу этого товара, не 
стал давать официальной информации. Стало из-
вестно об уходе с рынка довольно заметных по-
ставщиков  — Metsa Board. Приостановили свою 
деятельность Stora Enso, UPM, Sappi и некоторые 
другие. Поскольку в совокупности поставок все эти 
компании обеспечивали весьма приличную долю 
материалов в России (по грубым оценкам, больше 
половины), то нехватка материалов должна быть 
серьезной.

Впрочем, по неофициальной информации, на 
складах бумажных оптовиков бумага и картон есть 
в достаточном количестве. Идут поставки, в пер-

С
введением пятого па-
кета санкций Евросою-
зом в отношении на-
шей страны под запрет 

поставок попали многие виды 
бумаг и картонов, пленки, ти-
пографские краски, печатное 
оборудование и запасные ча-
сти для него. Для контрактов, 
заключенных до 9 апреля 
2022 г., запреты вступают 
в силу после 10 июля. Очевид-
но, что за два месяца отрасль, 
которая по многим параме-
трам находилась в зависимо-
сти от поставок европейских 
поставщиков, не успеет пол-
ностью перестроить логисти-
ку и найти альтернативу рас-
ходным материалам и 
оборудованию западного 
производства. Тем не менее 

российские поставщики решений для полиграфии не теряют бодро-
сти духа и намерены искать способы, чтобы продолжить работу 
и  поддерживать полиграфическую отрасль. Генеральный директор 
компании «НЦ  Лоджистик» (NCL) Екатерина Макеичева согласилась 
ответить на ряд важных для участников рынка вопросов.

Могли бы Вы прокомментировать текущую ситуацию в по-
лиграфической отрасли? Как предстоит выживать в новой дей-
ствительности? Что изменилось в работе вашей компании?

— Сложившуюся в нашей отрасли ситуацию можно назвать бес-
прецедентной. Такого в истории еще не было: введены междуна-
родные санкции против полиграфии. Признаться, удивительно, что 
наряду с основными привлекательными мировыми отраслями, за 
лидерство в которых борются ведущие страны, в санкционный спи-
сок попала падающая, капиталоемкая и низкорентабельная (в  срав-
нении с энергетической, например) полиграфическая отрасль. Но 
факт остается фактом — «снаряд попал в нашу воронку». 

Адаптироваться к новым условиям можно только в сочетании с 
ежедневной корректировкой, поскольку производители во всем 
мире испытывают постковидный дефицит сырья и рост цен на энер-
гоносители, логистические маршруты и перевозчики рушатся и соз-
даются заново, участники рынка находят новые комбинации и моде-
ли поставок каждый день. Другими словами, в условиях ежедневной 
ротации музыкантов, оркестр должен быть сыгранным и звучать.

Поэтому мы, компания NCL, как один из основных игроков рос-
сийского рынка, имеющие в своем арсенале репутацию, навыки, 
знания и ведущие технологии, несем ответственность за работо-
способность и качество предлагаемых решений соответствующего 
уровня, к которому привыкли наши заказчики, приняли решение 
развивать свой бизнес с линейкой продуктов под брендом и гаран-
тиями NCL. За годы существования компании на рынке NCL стала 
эквивалентом надежности и качества. Подтверждением этому был 
наш позитивный опыт при смене основного партнера для поставки 
флексопластин. Благодаря этому шагу мы сегодня имеем диверси-
фикацию бизнеса и отлаженные цепи азиатских и европейских по-
ставок. На сегодняшний день мы продолжаем оказывать сервисную 
поддержку нашим заказчикам в полном объеме. Процесс поставки 
пластин в настоящий момент является наиболее турбулентным в 
нашем бизнесе. Но мы рассчитываем утрясти все шероховатости 
в  самое ближайшее время. Подписаны новые контракты, идут 
новые поставки. Важно также отметить, что один из наших основ-

NCL. Время собственных брендов

Екатерина Макеичева,
генеральный директор,
«НЦ Лоджистик» (NCL)
[Москва]



ных партнеров, компания Kodak, не 
только не намерена прекращать биз-
нес в  России, но и уверяет в лице СЕО 
Kodak Джима Континенцы о желании 
продолжать свой бизнес в партнерстве 
с  нами. Однако для этого нам необхо-
димо решить ряд формальных вопро-
сов, которые требуют множества со-
гласований внутри корпорации.

Более того, в рамках развития про-
дуктовой линейки под нашим брен-
дом мы планируем представить ряд 
материалов и решений, в которых от-
расль испытывает сейчас острый дефи-
цит. Идет перераспределение рынка. 
И  наша задача расширить свое влия-
ние и присутствие, поддержав родную 
отрасль настолько, насколько это воз-
можно в предложенных условиях. 

Мы понимаем и разделяем бес-
покойство клиентов о стабильности по-
ставок запасных частей и материалов. 
Тем не менее уже сейчас, когда первый 
шок прошел, очевидно, что решения 
есть. Конечно, вся перестройка для от-
расли будет довольно болезненной. 
Невозможно сейчас спрогнозировать 
не только поставки, но и сам спрос. Ряд 
рыночных сегментов пострадали осо-

бенно сильно: ушли рекламные бюдже-
ты, «глянец», «тяжелый люкс». Сильно 
пострадала упаковка (на время смены 
брендов производителей и т.д.). Ритейл 
взял паузу в выпуске привычных букле-
тов. Менее всего пострадали на текущий 
момент газетный и книжные сегменты. 
Синхронизировать прогнозы спроса 
типографий и поставок материалов — 
основной квест в ближайшие месяцы 
до наступления нового баланса.

Что можете сказать про сервис,  
а также поставку CtP-устройств и за-
пасных частей к ним?

— Мы всегда были сторонниками 
комплексного подхода, как я это не-
однократно подчеркивала, и являемся 
проводниками целого пакета решений, 
включающего не только поставку пла-
стин и выводного оборудования, но и 
обеспечение в целом бесперебойной 
работы формного участка наших кли-
ентов. С появлением пластин под на-
шим собственным брендом, нам будет 
даже проще осуществлять весь ком-
плекс сервисной поддержки. Помимо 
этого, мы начинаем поставки бывших в 
употреблении выводных устройств. Для 
многих типографий это может быть 

хорошим решением на данном этапе. 
Kodak производит надежные и  долго-
вечные устройства, так что даже бывшее 
в эксплуатации допечатное оборудова-
ние  — хорошее приобретение, которое 
позволит работать долгие годы. А мы 
располагаем достаточной экспертизой 
для выбора лучших аппаратов в сопро-
вождении нашего сервиса и выполне-
ния обязательств перед заказчиком.

Замечено, что в кризисной си-
туации всегда быстрее и четче на-
чинают действовать. Можно ли 
расценивать текущий момент как 
шаг для роста вашей компании?

— Конечно. Несмотря на огромные 
сложности текущей ситуации, имен-
но такие моменты дают возможность 
определить для себя точки роста. Да, 
основные продукты и направления 
сейчас сильно пострадают в своем 
прежнем представлении. Будут но-
вые. Уже есть. Отрасль, бесспорно, 
переформатируется. Падение будет, 
и оно будет серьезным — ориенти-
ровочно 25–30%. Но мы, бесспор-
но, будем использовать все появ-
ляющиеся возможности. И создавать 
новые — для себя и для рынка.    

Жизнь под давлением

 Поставки материалов на российский рынок будут продолжаться и расширяться
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А что с оборудованием?

Полиграфическое оборудование в нашей стране практически не произ-
водится, если не считать небольших заводов, поставляющих простые после-
печатные устройства. Допечатной техники нет, печатной — нет, цифровой пе-
чатной — нет, серьезной послепечатной тоже нет. Все импорт. И этот импорт 
запрещен на основании пятого пакета санкций. По крайней мере, из тех стран, 
которые к этим санкциям присоединились. Как быть тем, кто планировал при-
обретение оборудования в ближайшее время? Ответа на этот вопрос нет. Все 
ведущие производители (большинство из них из Европы) не имеют возмож-
ности поставок оборудования. А те кто может и мог бы что-то отгрузить (на-
пример, японские компании) либо не хотят рисковать попасть под вторичные 
санкции, либо не имеют нормального логистического канала.

Из возможных поставок остается Китай, где можно найти вполне прилич-
ное послепечатное оборудование, особенно для производства упаковки, либо 
флексографскую технику для гибкой упаковки. Наверное, можно приобрести 
печатные машины из Индии, если они кому-то сейчас нужны.

Вполне возможен рынок бывшего в употреблении оборудования, которое 
завозить придется довольно сложными логистическими путями. Впрочем, 
над логистикой сейчас усиленно работают транспортные компании, и, воз-
можно, в ближайшей перспективе появятся вполне понятные и прозрачные 
логистические схемы. Так что на ближайшее время приобретение новой тех-
ники стоит отложить. Тем более что у ведущих производителей оборудова-
ния срок поставки теперь удлинился до года и более (сказываются послед-
ствия пандемии).

Непростая ситуация и с ремонтом. Запасные части тоже попали под запрет, 
поставлять их теперь стало очень непросто. Так что либо придется организо-
вывать серые каналы, чем некоторые компании уже занимаются, либо искать 
совместимые запчасти на мировых торговых площадках и у поставщиков, 
которые этими запчастями занимаются. Многие запчасти найти можно. Соб-
ственно, ремонт можно организовать своими силами (многие типографии это 
умеют), либо приглашать свободных инженеров (они есть), либо привлекать 
фирменный сервис, если он готов работать. У разных компаний это проис-
ходит по-разному.

вую очередь, из Азии. Бумага из Китая 
уже хорошо известна в нашей стране, 
и сейчас ее, похоже, будет больше. 
Впрочем, есть и бумага европейская. 
Уход компаний с рынка еще не значит, 
что ее продукцию нельзя привезти и 
продавать.

Дефицит материала, конечно, будет, 
но не катастрофический. Организуют-
ся поставки картона из Беларуси, есть 
турецкий картон, вроде даже должен 
появиться иранский. Возможно, будут 
сложности с какими-то конкретными 
сортами бумаги или картона, к кото-
рым тот или иной заказчик привык, но 
тут придется перестраиваться. В пик 
дефицита офисной бумаги ряд компа-
ний выпустили бумагу с минимальным 
отбеливанием (серовато-бежевого от-
тенка), но ничего, многих устроило и 
это. Для целого ряда задач особо белая 
бумага и не нужна.

Не хочется приукрашивать действи-
тельность — основные трудности еще 
впереди. Пока еще есть досанкцион-
ные складские запасы, выполняются 
некоторые поставки материалов, до-
говора на которые были заключены 
ранее. Хочется отметить, что госу-

дарственная политика прошлых лет 
«не замечать» полиграфическую и 
целлюлозно-бумажную отрасль при-
вели к сложившейся ситуации. Прак-
тически все построенные в Советском 
Союзе целлюлозно-бумажные комби-

наты оказались либо закрыты, либо 
перешли в собственность зарубежных 
компаний из США и Европы. По сути, 
российских ЦБК просто нет. Как пове-
дут себя владельцы этих комбинатов 
и не примут ли решение закрыть про-
изводство, выполняя санкции, сейчас 
сказать нельзя. Во многих случаях 
бумага  — это стратегический товар 
и  товар первой необходимости, а зна-
чит, отдавать его в руки иностранцев 
было, конечно, недопустимо.

Что делать?
Самый непростой вопрос в текущей 

ситуации. Каждая типография будет 
решать его для себя самостоятельно. 
Точно так же, как и поставщики обо-
рудования и материалов. В России, по 
сути, официально разрешили парал-
лельный импорт. Кто может, должен 
этой возможностью воспользоваться. 
Насколько нам известно, многие ти-
пографии и дилеры цифрового обо-
рудования прорабатывают альтерна-
тивные каналы поставок расходных 
материалов и запчастей, и первые 
успехи уже есть.

Существуют серьезные проблемы 
с  логистикой. Но и они постепенно ре-
шаются тем или иным способом. Так 
что со временем, даже если полити-
ческая ситуация не будет улучшаться, 
какие-то поставки все равно будут. 
Многие российские типографии сами 
проводят обслуживание своего обо-
рудования, лишь изредка прибегая к 
услугам официальных (или неофици-
альных) сервисов. Эта деятельность 
будет только развиваться. Причем 
сейчас она приходит и в цифровую пе-
чать, где раньше ее было очень мало. 
Большинство цифровых печатных ма-
шин находилось на клик-контрактах 
у поставщика, все ремонты и замены 
запасных частей были его зоной от-
ветственности. Теперь типографиям 
приходится многое делать самим. Не-
которые уже  научились использовать 
«совместимые» расходные материа-
лы с той или иной степенью успеха. 
Приспосабливают и запасные части от 
«похожих» машин, либо разбирают 
аналогичные машины на запчасти.

Российская полиграфия никогда не 
была интересна государству, поэтому 
привыкла выживать самостоятельно. 
Сейчас для нее, пожалуй, самое серьез-
ное испытание за все постсоветские 
годы. У нас как  у  специализированно-
го издательства тоже. Сколько сможет 
отрасль в целом и каждая типография 
в  отдельности выдерживать этот на-
тиск, сейчас понять нельзя. Остается 
только верить в лучшее и надеяться!        

Российская полигра-
фия никогда не была 

интересна государству, 
поэтому привыкла вы-

живать самостоятельно. 
Сейчас для нее, пожа-
луй, самое серьезное 

испытание за все постсо-
ветские годы. Очевидно, 

что полиграфический 
рынок потеряет вполне 

заметный объем за-
казов: в пессимистич-
ном сценарии до 35%, 

или около 2 млрд долл.
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раньше предпочитали обслуживать 
оборудование самостоятельно.

На какое время хватит ваших 
складских запасов, чтобы обеспе-
чить потребности клиентов? Рабо-
таете ли над пополнением склад-
ских запасов?

— Надеяться на большой склад 
в  нашей ситуации было бы недаль-
новидно. Ведь никто не может ска-
зать, когда именно ситуация норма-
лизуется. Поэтому мы работаем над 
тем, чтобы обеспечить приток не-
обходимых расходных материалов и 
запасных частей по альтернативным 
каналам поставки.

Вводили ли вы ограничения 
для клиентов на объемы закупок 
расходных материалов с целью 
пресечь ажиотажный спрос и, как 
следствие, более быстрый расход 
складских запасов?

— В разумных пределах мы с этим 
работали. Ориентиром для приня-
тия решения был средний месячный 
объем печати.

Есть ли сложности с логистикой 
материалов? Если есть, то какие пути 
решения в этой ситуации вы видите?

— Сейчас самая большая слож-
ность — это логистика. Но нашим спе-

циалистам удалось найти несколько 
возможных вариантов поставки.

Какой тактики работы вы при-
держиваетесь на текущем этапе  — 
выжидательной или активного по-
иска возможностей продолжить 
бизнес в России?

— Мы активно ищем возможности 
продолжить бизнес в России. Решаем 
вопросы с поддержкой существую-
щих клиентов и ищем новых. В то же 
время мы расширяем список продук-
тов и решений, которые предлагаем 
рынку. Список уже сейчас довольно 
обширный. Начиная от курсов обуче-
ния по управлению цветом (область 
близкая к нашему «традиционно-
му» бизнесу) и заканчивая автома-
тизированными системами хране-
ния и  решениями для обеспечения 
информационной безопасности от 
российских разработчиков (сфера, 
которая пока только начинает ассо-
циироваться с брендом Ricoh).

Что бы вы посоветовали делать 
цифровым типографиям, чтобы 
они могли продолжить свою рабо-
ту в условиях дефицита материалов 
и разрыва цепочек поставок?

— Мы предлагаем типографиям 
печатать меньше и продавать свою 
продукцию дороже.

Как будет осуществляться сер-
висное обслуживание цифровых 
машин в текущих условиях? По-
ставка запасных частей? Соблюде-
ние контрактных обязательств?

— Ситуация, в которой мы нахо-
димся,  — большое испытание. Пре-
жде всего, испытание партнерских 
отношений, разумности поведения 
и адекватности. Безусловно, мы ожи-
даем, что могут увеличиться сроки 
решения технических проблем из-за 
доступности запасных частей. Но как 
было уже сказано, мы не планируем 
ждать, когда внешние условия позво-
лят нам работать, как раньше. Мы 
ищем пути, чтобы сейчас поддержи-
вать наших партнеров и клиентов на 
том же уровне, что и до кризиса.

Повлечет ли текущая ситуация 
увеличение стоимости услуг серви-
са и расходных материалов и в ка-
ких пределах?

— Тонер и запасные части для 
цифровой печатной техники не про-
изводятся в России. Очевидно, цены 
будут расти.                                

екущая санкционная политика За-
пада поставила в незавидное по-
ложение владельцев цифрового 
печатного оборудования, особенно 

те типографии, бизнес которых связан ис-
ключительно с предоставлением цифро-
вых полиграфических услуг. Перспектива 
оказаться без запаса цифровых тонеров 
или необходимых запасных частей обору-
дования не вселяет уверенности. В  россий-
ском представительстве компании Ricoh 
согласились прокомментировать ситуа-
цию. Директор Дивизиона корпоративных 
проектов ООО «РИКО Рус» Сергей Капутин 
ответил на вопросы нашего издания.

Владельцы цифрового печатного обо-
рудования серьезно обеспокоены во-
просом поставки расходных материалов 
(тонеров) для цифровой печати. Будут ли 
осуществляться поставки тонеров в усло-
виях действия санкций на территории 
России? Можете ли вы гарантировать их 
наличие в необходимом объеме?

— Поддержание работоспособности 
оборудования Ricoh у наших клиентов 
было и остается нашим приоритетом. Мы 
делаем все, чтобы выполнить свои обяза-
тельства перед держателями сервисных 
контрактов. Также мы работаем над тем, 
чтобы подключить к контрактной схеме 
обслуживания владельцев машин началь-
ного промышленного сегмента, которые 

Т

Сергей Капутин,
директор Дивизиона
корпоративных проектов,
ООО «РИКО Рус»
[Москва]

«Поддержание рабо-
тоспособности обору-
дования Ricoh у наших 
клиентов было и оста-
ется нашим приори-

тетом. Мы делаем все, 
чтобы выполнить свои 

обязательства перед 
держателями сервис-
ных контрактов... Мы 
не планируем ждать, 

когда внешние условия 
позволят нам работать, 
как раньше. Мы ищем 

пути, чтобы сейчас под-
держивать наших пар-
тнеров и клиентов на 

том же уровне, что и до 
кризиса».



«Требования к качеству
конечного продукта придется снизить»

ИНТЕРВЬЮ

Формат №3-2210

hubergroup, то как раз с этим про-
блем не возникло. Мы сотрудничаем 
с европейскими экспедиционными 
службами, поэтому до тех пор, пока 
границы открыты, никаких сложно-
стей с доставкой грузов быть не долж-
но. Проблема в другом. Конкретнее, 
в невозможности в срок проплатить 
отгрузку товара. Денежные средства 
«ходят» извилистыми путями, плате-
жи могут «зависать» больше чем на 
месяц. И  на эту финансовую составля-
ющую мы повлиять никак не можем. 
Однако как только платеж проходит, 
завод сразу формирует заказ и отгру-
жает продукцию. Тем не менее мы не 

сидим на месте, активно решаем во-
прос с разными банками, чтобы иметь 
возможность проводить платежи.

Ощущается ли на рынке ажио-
таж со стороны клиентов по поводу 
наличия красок и лаков?

— Сейчас мы осуществляем отгруз-
ки в ручном режиме  — не отгружаем 
клиенту больше его недельной по-
требности в красках и лаках, чтобы не 
возникло спекуляции. У  нас увеличи-
лось количество звонков от клиентов, 
которые работали до этого с другими 
поставщиками, однако мы не стре-
мимся брать новых заказчиков  — мы 

должны быть уверены, что сможем 
обеспечить расходными материала-
ми всех своих клиентов  — а это более 
2000 производств по всей России.

Помимо наличия полиграфиче-
ских красок и лаков, типографии 
остро волнует вопрос поставок бу-
маги и картона. Вероятнее всего, 
типографиям придется перехо-
дить на запечатываемые материа-
лы отечественного производства, 
а это, в свою очередь, повлечет ряд 
технологических вопросов исполь-
зования и подбора красок и лаков. 
Готова ли ваша компания пред-
ложить технологические решения 
в этом направлении?

— В «ОктоПринт Сервис» всегда 
была очень сильная технологическая 
служба поддержки во главе с  опыт-
ными и высококвалифицированны-
ми технологами. Безусловно, когда 
стали возникать сложности с  оставка-
ми импортных запечатываемых ма-
териалов, в частности мелованного 
картона, на рынке инициативу под-
хватили отечественные производи-
тели. Однако пока картон российских 
марок не так широко применялся 
типографиями, а картона с  мелован-
ным слоем не было и вовсе. Поэтому 
задача наших технологов состоит сей-
час в том, чтобы подобрать из нашего 
ассортимента краски, грунты и лаки, 
которые позволят получать типогра-
фиям предсказуемый результат при 
работе с  картоном отечественного 
производства, а также по возможно-
сти добиться эффекта мелованного 
слоя, пока технология производства 
этого вида картона только выводится 
на рынок. У нас уже есть некоторые 
образцы печати с использованием 
наших красок и лаков, и наши техно-
логи продолжают работу в этом на-
правлении.

Есть ли в числе ваших зарубеж-
ных партнеров компании, которые 
по каким-либо причинам приоста-
новили или прекратили сотрудни-
чество с «ОктоПринт Сервис»?

— За исключением только двух ком-
паний — Zund, поставщика режущих 
планшетных плоттеров, и  ContiTech 
(подразделение Continental AG), про-
изводителя офсетных резинотканевых 
полотен,  — все остальные зарубежные 
партнеры продолжили с нами рабо-
тать. В решении о приостановлении 

омпания «ОктоПринт Сервис» — 
один из крупнейших поставщиков 
расходных материалов на россий-
ском рынке — является дочерней 

компанией концерна hubergroup. Санк-
ционное влияние в отношении России не 
могло не затронуть деятельность «Окто-
Принт Сервис» в различных направлени-
ях деятельности компании  — от поставок 
расходных материалов и оборудования 
для полиграфии до изготовления смесе-
вых красок, технологической поддержки 
и других. Технический директор «Окто-
Принт Сервис» Татьяна Климова проком-
ментировала работу компании в этот не-
простой период. Информация актуальна 
на апрель 2022 г. 

Обстоятельства текущей внешнепо-
литической ситуации застали буквально 
врасплох  — полиграфическая отрасль 
столкнулась с вопросами импорта бумаги, 
картона, полиграфических красок, другой 
химии и т.д. С одной стороны, у многих 
типографий расписан план заказов чуть 
ли не до сентября, а с другой — у полигра-
фических компаний нет понимания на 
чем печатать, чем печатать и сколько это 
будет стоить? Столкнулись ли вы со слож-
ностями поставок расходных материалов 
из Европы? Можно ли гарантировать их 
наличие в необходимом объеме?

— Что касается логистики поставляемых 
нами расходных материалов концерна 

К

Татьяна Климова,
технический директор,
«ОктоПринт Сервис»
[Моск. обл., Красногорск]

«Скорее всего заказчи-
кам печатной продук-
ции придется снизить 
требования к качеству 
конечного продукта, 
упрощать дизайны, 

минимизировать ис-
пользование расхо-

дных материалов, еще 
более тщательно про-
думывать тиражность, 
исходить из наличия 
и доступности поли-

графических решений. 
На сегодняшнем этапе 
необходимо добить-
ся понимания этого со 
стороны заказчиков и 
принт-менеджеров».



сотрудничества есть как санкционные, 
так и политические причины.

Какие шаги вы предпринимаете, 
чтобы заместить объем поставок от по-
ставщиков, которые прекратили с вами 
сотрудничество? И как будут постав-
ляться запасные части для режущих 
плоттеров, ведь владельцев оборудо-
вания Zund в России довольно много?

— Запасные части к режущим плот-
терам Zund могут быть расценены как 
товар двойного назначения. В этом вся 
сложность. Сейчас мы прорабатываем 
варианты поставок из Китая как расхо-
дных материалов, так и запасных частей 
для полиграфического оборудования. 
Расширяем сотрудничество с Турцией. 
Что касается резинотканевых полотен, 
то на наших складах имеется запас на 
2,5  месяца. Плюс к этому, все эти годы 
мы возили «резину» из Китая для неко-
торых наших клиентов, рассматривая ее 
как экономичную альтернативу евро-
пейским решениям. Сейчас этот контакт 
нас выручает, мы планируем увеличить 
поставки резинотканевых полотен от 
нашего проверенного китайского по-
ставщика, а также одного из итальянских 
партнеров, который готов дать хорошие 
цены. Под санкции попали и поставки 
планок для резины, поскольку для их 

производства используются алюминий 
и сталь, что также позволяет их расце-
нивать как товар двойного назначения. 
У  нас и в этом случае есть альтернатив-
ное решение. Что касается ценообразо-

вания, то здесь все непредсказуемо. Все 
поставщики сейчас перешли на предо-
плату, соответственно, и мы вынужде-
ны перевести своих клиентов на такую 
схему работы. Изменение логистики 
вероятнее всего окажет влияние на ко-
нечную стоимость товаров. Но главное, 
чтобы они были в наличии, и мы пред-
принимаем для этого все усилия.

Станции смешения красок у вас 
работают в прежнем режиме?

— По всем рецептурам, на которые 
у нас есть сертификаты, мы произ-
водим смесевые краски. Однако свя-
зующие  — импортные, растворители 
тоже, поэтому с некоторой химией есть 
сложности. Например, готовые смыв-
ки не подпадают под санкции, поэто-
му мы запросили партнеров, чтобы те 
поставляли нам уже готовые смывки, 
но проблема в том, что в Европе еще 
сохраняются кризисные явления, вы-
званные коронавирусом, и скорее все-
го цепочки поставок разорваны еще 
и по этой причине.

Как, по вашему мнению, происхо-
дящая ситуация с расходными мате-
риалами повлияет на производство 
полиграфической продукции?

—  Скорее всего заказчикам печат-
ной продукции придется снизить тре-
бования к качеству конечного продукта, 
упрощать дизайны, минимизировать 
использование расходных материалов, 
еще более тщательно продумывать 
тиражность, исходить из наличия и до-
ступности полиграфических решений. 
На сегодняшнем этапе необходимо 
добиться понимания этого со стороны 
заказчиков и принт-менеджеров.         

«Требования к качеству конечного продукта придется снизить»

«Задача наших техно-
логов состоит сейчас в 
том, чтобы подобрать 

из нашего ассортимента 
краски, грунты и лаки, 
которые позволят по-
лучать типографиям 

предсказуемый резуль-
тат при работе с кар-

тоном отечественного 
производства».
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давать какие бы то ни было гарантии 
сейчас невозможно. Слишком много 
факторов оказывают влияние на не-
стабильность поставок.

На какое время хватит ваших 
складских запасов, чтобы обеспе-
чить потребности клиентов? Рабо-
таете ли над пополнением склад-
ских запасов?

— Вопрос так не стоит. Наш склад-
ской запас всегда находится в ди-
намике. Исходя из логистической 
модели, отработанной годами, без-
условно, с поправкой на позицию 
поставщиков и их условия, а также 
логистическую составляющую, мы 

постоянно пополняем склад. Стара-
емся обеспечивать всех своих клиен-
тов и, чем можем, помогать тем, кто 
остался без расходников.

Вводили ли вы ограничения 
для клиентов на объемы закупок 
расходных материалов с целью 
пресечь ажиотажный спрос и, как 
следствие, более быстрый расход 
складских запасов?

— Да, в какой-то момент мы про-
сили клиентов не форсировать за-
купки, так как это исказит статистику 
реального потребления и, как след-
ствие, нарушит логику будущих зака-
зов, но, тем не менее, наших склад-

ских запасов хватило на рекордные 
отгрузки марта!

Есть ли в числе ваших зарубеж-
ных партнеров компании, которые 
по каким-либо причинам приоста-
новили или полностью прекратили 
сотрудничество с вашей компанией? 
Если есть, то насколько большую долю 
в ваших объемах они занимали?

— Нет, полностью прекративших 
с нами сотрудничество поставщиков 
у нас нет. Однако в той или иной сте-
пени подстраховаться пытаются все: 
наши партнеры перешли на предо-
плату, некоторые предлагают уйти 
от прямых отгрузок в РФ. Конечно, 
мы реагируем соответствующим об-
разом: вынуждены были также пред-
ложить своим клиентам перейти на 
предоплату, используем свои инфра-
структурные возможности в других 
странах. Готовим альтернативные 
варианты — восточный вектор стал 
сейчас еще более актуальным.

Есть ли сложности с логистикой 
материалов? Если есть, то какие 
пути решения в этой ситуации вы 
видите?

— С логистикой как раз сложно-
стей меньше. Пока не закрыты гра-
ницы, вариант доставки можно най-
ти всегда. Наибольшую проблему мы 
по-прежнему видим в непрекраща-
ющемся уже два года дефиците сы-
рья и материалов из-за пандемии и 
нарушенных глобальных производ-
ственных цепочек, к которым теперь 
добавился экономический и  энерге-
тический кризис, за чем обязатель-
но последует очередной виток роста 
цен на все материалы.

Одна из сложностей текущего 
периода — движение денежных 
потоков с зарубежными странами. 
Удалось ли обеспечить возмож-
ность оплаты материалов произво-
дителям?

— Путем проб и ошибок удается 
нащупать решение и этого вопроса. 
В  части ВЭД мы работаем с банками, 
которые не находятся под санкциями.

Какой тактики работы вы при-
держиваетесь на текущем этапе  — 
выжидательной или активного по-
иска возможностей продолжить 
бизнес в России?

— В этом году мы поставили на 
«standby» три больших проекта: ба-
рьерные покрытия, «MeTan» — про-

числе поставщиков расходных мате-
риалов для полиграфии на россий-
ском рынке есть и такие компании, 
которые производят полиграфиче-

ские краски и лаки на отечественном сы-
рье. В текущих условиях действия санкций 
развитие в России собственного производ-
ства расходных материалов на базе ресур-
сов страны особенно актуально. Одной из 
таких компаний является ГК «Танзор», кото-
рая еще в 1999  г. основала производствен-
ный комплекс в  Белгородской области по 
изготовлению покрытий (красок и лаков) 
для разных отраслей промышленности. 
Сегодня на производственных мощностях 
завода изготавливаются УФ- и водноди-
сперсионные лаки и грунты для офсетной, 
флексографской и трафаретной печати, 
в  том числе с использованием отечествен-
ного сырья. Председатель Совета директо-
ров ГК «Танзор» Светлана Седова ответила 
на вопросы нашего издания (информация 
по данным на 5 апреля 2022 г.).

Не секрет, что в настоящее время ти-
пографии серьезно обеспокоены вопро-
сом поставки расходных материалов. 
Можете ли вы как поставщик и произво-
дитель гарантировать их наличие в не-
обходимом объеме?

— Мы делаем все, что в наших силах, 
чтобы поддерживать на складе наш по-
стоянный ассортимент расходных мате-
риалов в необходимых количествах. Но 

В

Светлана Седова,
председатель Совета директоров
ГК «Танзор»
[Моск. область]

«Вероятно, всем скоро 
придется довольство-
ваться самым простым 

ассортиментом: 
триадная печать + 

стандартные лаки. Это 
позволит всей нашей 

производственной 
цепочке легче справ-

ляться с вопросами на-
личия сырья и логисти-
ческими проблемами. 
К тому же, кроме про-
блем с поставками, мы 

не должны забывать 
и о снижающейся поку-
пательской способно-

сти нашего населения».
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ект по производству вспомогательного оборудования 
и  оснастки для полиграфического производства и не 
только, а также цифровой проект, в рамках которого на-
шим партнером должен был стать один из крупнейших 
производителей цифрового печатного оборудования. 
Но время покажет, возможно, мы к ним вернемся. А пока 
надо сконцентрировать силы на текущей деятельности.

«Танзор» — одна из немногих компаний-
производителей, имеющих собственные мощности 
в России (производство УФ-красок и лаков для флек-
сопечати и ротационной трафаретной печати в Белго-
родской области). Каковы мощности данного произ-
водства и насколько оно способно покрыть потребности 
российского рынка?

— По производству флексографских УФ-красок мы 
уже в 1,5 раза превысили планируемый объем. В июне 
на заводе будет запущена новая единица оборудова-
ния, которая позволит еще нарастить производственные 
мощности. А по стандартному ассортименту УФ- и во-
дных лаков нас всегда может поддержать наше европей-
ское подразделение Baltink.

Могли бы вы назвать решения в вашей линейке, ко-
торые могут помочь типографиям продолжить свою 
работу в условиях дефицита сырья и разрыва цепочек 
поставок?

— Как ни трудно это признать, но после стольких лет 
«изобилия» в ассортиментной политике, вероятно, всем 
скоро придется довольствоваться самым простым ас-

сортиментом: триадная печать + стандартные лаки. Это 
позволит всей нашей производственной цепочке легче 
справляться с вопросами наличия сырья и логистически-
ми проблемами. К  тому же, кроме проблем с поставка-
ми, мы не должны забывать и о снижающейся покупа-
тельской способности нашего населения.

В вашей линейке есть лако-красочные решения, ко-
торые производятся на основе отечественного сырья. 
Как показывают себя в работе эти материалы? Позво-
лит ли линейка этих материалов заменить в какой-то 
степени импортные расходники и в каких сегментах?

— Мы всегда вели и сейчас продолжаем активную 
работу в области импортозамещения. Вынуждены кон-
статировать, что глубокое импортозамещение в нашей 
отрасли  — вопрос не этого и даже не следующего года, 
так как последние три десятилетия наша страна ста-
ралась встроиться в мировые производственные це-
почки. Многие химические материалы здесь даже не 
производились. Сейчас мы используем в наших мате-
риалах сырье, которое есть в РФ. Замены производим 
аккуратно, строго контролируя качество материалов. 
Коснется импортозамещение, в первую очередь, во-
дных материалов, возможно, и УФ.                          

«Продолжаем активную работу в области импортозамещения»

«Мы всегда вели и сейчас продол-
жаем активную работу в области 
импортозамещения. Сейчас мы 

используем в наших материалах 
сырье, которое есть в РФ. Коснет-
ся импортозамещение, в первую 

очередь, водных материалов, воз-
можно, и УФ».
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путствующих материалов. Наша компа-
ния по-прежнему является дилером Agfa 
и продолжает поставлять пластины этого 
производителя российским клиентам. На 
рынке есть типографии, которые стабиль-
но работают на пластинах Agfa, и мы очень 
дорожим этими клиентами. Тем не менее 
далеко не все участники рынка работают 
на пластинах трех ведущих мировых про-
изводителей. Многие типографии уже 
более 15 лет назад начали задумываться о 
снижении себестоимости производства и 
искать возможность приобретения более 
дешевых пластин. В  свою очередь, мы ста-
ли изучать рынок и пришли к тому, что бо-
лее дешевые пластины можно поставлять 
из Китая. Нашли там надежных партнеров, 
и с 2007  г. наша компания занимает лиди-
рующие позиции на отечественном рынке 
по продаже китайских пластин.

По такому же пути развития пошли 
и другие компании, занимающиеся 
поставками расходных материалов. 
Как удается конкурировать на рынке?

Александр: Действительно, мы ока-
зались не одиноки в подобном решении. 
Целый ряд других российских компаний 
начали поставлять пластины из Китая. 
В  результате отечественный рынок «одо-
брил» переход на Китай, что в итоге при-
вело к перелому. Объем потребления 
в  России пластин из Китая превысил объ-
ем потребления пластин большой тройки 
(Agfa, Fujifilm, Kodak), и разница в  объе-
мах продолжает увеличиваться. Продук-

опросы стабильности поставок 
и  наличия в необходимых объе-
мах расходных материалов для 
полиграфии волнуют сегодня все 

типографии без исключения. Одним из 
крупных поставщиков полиграфических 
материалов на российском рынке явля-
ется компания «МакЦентр». В ее ассорти-
ментной линейке — офсетные пластины, 
химия для допечатных и печатных про-
цессов, лако-красочные материалы, а так-
же CtP-системы, измерительное оборудо-
вание и многое другое. Мы попросили 
руководство компании «МакЦентр» про-
комментировать ситуацию с расходными 
материалами на рынке и работу компа-
нии в непростых условиях (актуальность 
информации — апрель 2022 г.). 

Компания «МакЦентр» уже долгое 
время  является официальным постав-
щиком пластин Agfa на российском рын-
ке. Наряду с этим в ассортименте вашей 
компании широко представлена про-
дукция китайских производителей. Как 
давно вы работаете с производителями 
пластин из Китая? И с чем связано рас-
ширение товарной линейки?

Александр: На рынок офсетных пла-
стин мы пришли в 1997 г. В этом году 
исполняется уже 25  лет, как компания 
«МакЦентр» стала одним из дилеров Agfa 
в  России. Мы активно развивали прода-
жи фототехнической пленки, офсетных 
пластин, химии для их обработки и со-

В

Александр Хавжу,
генеральный директор,
компания «МакЦентр»
[Москва]

Ольга Гаврилова,
зам. директора,
компания «МакЦентр»
[Москва]

ция из Китая растет, а большой трой-
ки  — падает. Некоторое время назад 
мы попробовали вернуть позиции 
европейских брендов и договори-
лись с  компанией Agfa о начале экс-
клюзивных поставок специальной 
китайской пластины Agfa Aiyinda 
603, которая должна была составить 
конкуренцию многим другим пла-
стинам китайского производства. На 
определенном этапе даже достигли 
вполне заметных успехов. Это каче-
ственный продукт, который пришел-
ся по душе многим типографиям. 
Однако последующая ситуация с ми-
ровым дефицитом алюминия и, как 
следствие, ростом цен на него приве-
ла к  тому, что все ведущие мировые 
производители пластин заметно 
повысили цены (и Agfa в том числе). 
В то время как непосредственно  ки-
тайские производители сделали это 
в существенно меньшей степени. 
В  результате разница в цене между 
пластиной Aiyinda  603 и, например, 
китайскими пластинами Abezeta, ко-
торые мы начали поставлять  в   Рос-
сию еще в 2014  г., достигла вполне 
заметных величин. В  связи с  этим 
рынок стал постепенно возвращать-
ся к  «чисто китайской» продукции. 
Пандемийный период усилил кри-
зисные явления, как и тенденцию 
к  поиску более дешевых расходных 
материалов. Соответственно, нам 
пришлось усиливать направление 
работы с рынком Китая.

Как сейчас обстоит ситуация 
с  поставками офсетных пластин? 
Можете ли вы гарантировать их 
наличие в необходимом объеме?

Ольга: В настоящее время мы 
располагаем  достаточным  объемом 
складских запасов. У нас большой 
ассортимент пластин самых разных 
форматов в товарном количестве. 
Поставки пластин из Китая продол-
жаются, несмотря на то, что на рын-
ке сейчас ярко выражены пробле-
мы с контейнерными перевозками. 
Сроки доставки товара удлинились, 
и скорее всего затраты на логистику 
будут расти. Однако со своей сторо-
ны мы готовы официально заявить, 
что проблем с нехваткой пластин на 
российском рынке мы не видим. По 
нашим прогнозам, перебои с постав-
ками других расходных материалов 
придутся на лето, и мы  рассчитыва-



ем, что пониженный летний спрос на 
товары в этот период сгладит данную 
проблему. Уже к сентябрю  материалы, 
способные  покрыть необходимую нишу, 
будут в наличии, так что наши клиенты 
могут не волноваться.  Хотя на рынке, 
конечно, ощущается обеспокоенность. 
В  частности, к  нам стали активно обра-
щаться типографии, которые традици-
онно работали с другими поставщика-
ми расходных материалов. Нас пугает 
скорее другое: что в типографиях могут 
закончиться заказы, и тогда пластины 
просто будут не нужны. Но пока ситуа-
ция с заказами стабильная. Упаковоч-
ные типографии существенно просесть 
не должны. По всей видимости, и книж-
ная печать сохранится, по крайней мере 
учебники. Заметны проблемы  у  жур-
нальных типографий, связанные с ухо-
дом с российского рынка ряда мировых 
глянцевых изданий, а  также ожидаемо 
падение рекламных заказов. Вероятно, 
рынок сожмется, и  это, безусловно, бес-
покоит. Отчасти данные опасения  сдер-
живают наши инвестиции в увеличение 
складских запасов. Затоварить склад 
в  период спада производства  — не са-
мая удачная бизнес-стратегия.

Могли бы вы прокомментировать 
ситуацию с поставками беспроцес-
сных пластин в Россию?

Ольга: Беспроцессные пластины дей-
ствительно могут оказаться в дефиците. 
Некоторое время назад мы пытались 
вывести на рынок беспроцессные плас-
тины Agfa, но конкурировать с Kodak 
было очень сложно. Текущая ситуация 
со сроками поставок делает заказ таких 
пластин рискованным. Уже сейчас срок 
поставки типового контейнера растя-
гивается на полгода. Вполне реально 
ожидать, что сроки будут увеличивать-
ся, учитывая сложности с  заказом кон-
тейнеров. При этом надо учитывать, что 
у беспроцессных пластин Agfa срок хра-
нения один год. То есть пластины могут 
приезжать к нам с истекающим сроком 
годности. Реализовать их будет сложно 
и  рискованно, если по какой-либо при-
чине возникнут рекламации. Так что 
пока мы решили не заниматься постав-
ками этих пластин на рынок.

Помимо офсетных пластин, ваша 
компания занимается поставками 
и других расходных материалов для 
полиграфии. Могли бы вы проком-
ментировать их логистику и доступ-
ность для заказа клиентами?

Ольга:  Ситуация с поставками может 
меняется, поскольку зависит от многих 
причин, в том числе и от принимаемых 
Евросоюзом решений. По данным на 
середину апреля, Евросоюз сформули-

ровал список товаров, запрещенных 
к ввозу в Россию. В списке оказался исчер-
пывающий перечень полиграфических 
материалов. Наши переговоры с  евро-
пейскими поставщиками показали, что 
они относятся к запретам очень серьез-
но и не будут допускать обходные схемы. 
Однако мы по-прежнему не видим нере-
шаемых проблем с  импортом офсетных 
пластин, поскольку наши поставки идут 
из Китая. Нет перспектив по поставке 
фототехнической пленки Agfa (Бельгия), 
красок Sicolor (Германия), резины SAVA 
(Словения). Мы работаем над заменой 
этих продуктов китайскими аналогами, 
а также есть альтернатива с  поставками 
планок для пластин. Отдельно отмечу, 
что в ассортименте поставляемых нами 
товаров уже давно представлена офсет-
ная резина китайского производства, 
которую мы поставляем с 2015  г. Данные 
офсетные полотна доступны к заказу с на-
шего склада. У нас имеется собственное 
производство расходных материалов  — 
смывок, проявителей для пластин,  кон-
центратов   увлажнения, гуммирующих 
растворов, силиконовой эмульсии и дру-
гой химии, выпускаемой под брендом 
Mark, которую мы готовим по европей-
ским рецептурам. Так что существенная 
доля необходимых расходных мате-
риалов для типографий у  нас есть.     

«Дефицита расходных материалов не будет»

Гордимся тем, что умеем.
Гаврилова Ольга,  заместитель директора компании «МакЦентр»

Химия собственного производства по лучшим европейским рецептурам.
mcofset.ru
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интересно было узнать мнение ру-
ководителя российского представи-
тельства Agfa Ильи Князева о ситуа-
ции с поставками офсетных пластин 
и работе российского представи-
тельства компании.

В текущих условиях типографии 
обеспокоены вопросом поставки 
расходных материалов, в том чис-
ле офсетных пластин. Как сегодня 
обеспечивается логистика пластин 
Agfa на российский рынок?

— Так исторически получилось, 
что с 2014 г. российский офис Agfa 

начал дополнять поставки пластин 
с европейских предприятий ком-
пании пластинами с ее китайского 
завода Agfa-Wuxi. Тогда это воспри-
нималось как экзотика, но с тех пор 

доля пластин Agfa китайского произ-
водства в российских поставках бы-
стро и неуклонно росла, тем более 
что и собственно производственные 
мощности Agfa в Китае постоянно 
усиливались. Так что уже с 2020 г. и по 
сей день почти все пластины Agfa на 
российском рынке  — это продукция 
Agfa-Wuxi, доставленная напрямую 
из Китая. Так что сегодняшние санк-
ционные ограничения Запада для 
продукции Agfa препятствий в по-
ставках пока не создали. И с высокой 
долей вероятности  — не создадут, 
в  частности потому, что и сам рынок 
Западной Европы сегодня потребля-
ет в основном пластины с китайского 
производства, на котором компания 
сделала основной акцент.

Достаточный ли объем пластин 
у  ваших дистрибуторов в России? 
На какое время хватит складских 
запасов, чтобы обеспечить потреб-
ности клиентов? Или у типографий 
нет причин для беспокойства?

— Уровень беспокойства  — это 
всего лишь индивидуальная психо-
логическая характеристика каждого 
конкретного человека. В этой связи 
есть ли повод для беспокойства  — 
каждый решает сообразно своему 
внутреннему уровню тревожности. 
Лично я сам  — человек повышенной 
тревожности и постоянно нахожу 
причины для беспокойства. Что же 
касается запасов пластин Agfa на 
складах, то московский офис Agfa 
обычно поддерживает запас из рас-
чета средних отгрузок за 2–3 меся-
ца, и этот уровень пока никак не 
поменялся. Аналогичные или даже 
большие собственные складские за-
пасы обычно поддерживают наши 
дилеры, но более детально об этом 
лучше спрашивать их самих. Короче 
говоря, пока никакого дефицита мы 
не ожидаем.

Один из вопросов, вызывающих 
серьезную озабоченность, это на-
личие беспроцессных пластин, осо-
бенно для типографий, которые 
полностью перешли на беспро-
цессный вывод форм. Чем вызван 
дефицит беспроцессных пластин 
в  России? Существуют ли пути ре-
шения этого вопроса?

— Дефицит беспроцессных пла-
стин сегодня  — это, на мой взгляд, 
прямое следствие политического 

коло семи лет назад бельгийская 
компания Agfa увеличила произ-
водственные мощности своих за-
водов в Китае по изготовлению 

офсетных пластин. Такой шаг позволил 
составить конкуренцию бренда с исконно 
китайскими производителями пластин, 
которые уверенно начали завоевывать 
российский рынок и откусывать куски 
бизнеса у европейских производите-
лей. В итоге даже клиенты в Западной 
Европе стали активными потребителя-
ми пластин, произведенных на заводах 
Agfa в Китае. Сегодня, когда логистика 
с европейскими странами практически 
полностью нарушена, вводятся все новые 
пакеты санкций в отношении России со 
стороны Евросоюза, наличие китайского 
производства Agfa приобретает особое 
значение для российских потребителей. 
Наиболее актуальным становится вопрос 
наличия беспроцессных пластин в стране. 
Сложившаяся ситуация с поставками этих 
пластин, а точнее их дефицит, ставит под 
угрозу работу многих крупных полигра-
фических производств в нашей стране, 
которые,  руководствуясь принципами 
создания экологичного и прогрессивного 
производства, перешли на беспроцесс-
ную технологию вывода печатных форм. 
Компания Agfa в настоящее время ока-
залась единственным на рынке постав-
щиком, способным обеспечить спрос на 
беспроцессные пластины. В этой связи 

О

Илья Князев,
руководитель российского
представительства Agfa
[Москва]
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шага одного американского производителя, который 
решил прекратить все поставки в Россию в связи с ны-
нешней ситуацией на Украине. Основная доля этих по-
ставок касалась именно беспроцессных пластин. Но я бы 
не стал драматизировать ситуацию, ведь, как говорится, 
свято место пусто не бывает. С учетом того, что на рынке 
в целом дефицита пластин не наблюдается, другие про-
изводители просто заместят продукцию американского 
отказника своими товарами. Очень надеюсь, что пласти-
ны Agfa в этой ситуации окажутся еще более востребо-
ванными рынком, тем более что у нас в ассортименте 
уже давно есть, в том числе и беспроцессные пластины. 
Так что для сторонников именно этой технологии у нас 
есть что предложить, причем переход с американских 
пластин на Agfa Azalea  ZP (именно так называются наши 
беспроцессные пластины) технологически весьма прост, 
что подтверждается практическим опытом ряда типо-
графий.

Как осуществляется сейчас деятельность представи-
тельства Agfa в России? Какой тактики работы вы при-
держиваетесь на текущем этапе — выжидательной или 
активного поиска возможностей продолжить бизнес?

— Российский офис Agfa работает почти так же, как 
и  раньше. Особенных отличий нет. Мы не впали в анаби-
оз и не стали ждать лучших времен: мир так быстро и так 
разнонаправленно меняется, что ждать чего-то просто 
нет возможности. Но мы и не пытаемся в нынешней тур-
булентной ситуации намеренно взвинчивать ажиотаж и 
локтями расталкивать конкурентов. Мы просто работаем 
как прежде, спокойно и ритмично, без ненужной агрес-
сивности, которой в мире сегодня и так в переизбытке.

Есть ли изменения в работе ваших дистрибуторов 
на сегодняшний день в плане сотрудничества с Agfa?

— У нас, конечно же, время от времени случаются из-
менения в правилах и условиях работы с дилерами  — 
это нормальный рабочий процесс, который требует 
постоянных донастроек и обновлений. Но глобальных 
изменений нет: все те же партнеры, все те же товарные 
группы. У нас достаточно узкий рынок, к тому же весьма 
консервативный.

Одна из сложностей текущего периода — движение 
денежных потоков с зарубежными странами. Удалось 
ли обеспечить возможность оплаты материалов про-
изводителям?

— Было много разговоров про SWIFT и т.п. Но ведь 
SWIFT появился только в 1973 г., а практически стал при-
меняться лишь после 1977  г. Но разве до 1973  г. между-
народной торговли не существовало? Существовала, 
и  платежи проводились без проблем. Поэтому страшил-
ки про отключение от SWIFT  — это скорее может быть 
критично для биржевых спекулянтов, чем для традици-
онных импортеров. Если же говорить предметно, то мо-
сковский офис Agfa работает в России с местными отде-
лениями международных банков, которые продолжают 
использовать SWIFT. Кроме того, мы имеем резервную 
возможность использовать и китайский аналог этой си-
стемы  — так называемый CIPS. Так что с трансграничны-
ми платежами пока все идет без ограничений.

Могли бы вы назвать решения в вашей линейке, ко-
торые могут помочь типографиям продолжить свою 
работу в условиях дефицита сырья и разрыва цепочек 
поставок?

— В нынешних условиях, равно как и в любых других, 
все наши решения как раз и направлены на то, чтобы по-
мочь типографиям работать. А как же иначе?                               

Беспроцессу быть: «Переход на Agfa Azalea ZP...»



но одновременно с  этим существенно 
выросла потребность в упаковке. К  это-
му моменту мы были полностью гото-
вы работать на упаковочном рынке, 
поскольку уже выполняли некоторый 
объем тиражей на картонную упаков-
ку, но тогда коммерческая продукция 
еще доминировала в структуре наших 
заказов. Во время пандемии ситуация 
развернулась на 180 градусов, и мы ста-
ли более активно работать с упаковкой 
и инвестировать в  это направление. 
В  настоящий момент мы имеем впол-
не приличный объем и упаковочных 
заказов, и, как ни странно, рекламно-
коммерческих».

Сырьевая база
Причины такого успеха в сложное 

время Дмитрий объясняет так: «До не-
давнего времени на успешную работу 
на рынке могли рассчитывать типогра-

фии, которые выстроили слаженную 
производственную цепочку, оснаще-
ны высокоавтоматизированным обо-
рудованием мировых лидеров, умеют 
планировать закупку материалов под 
потребности клиентов и т.д. Иными 
словами, те компании, которые рабо-
тают «по мировым правилам». Панде-
мия коронавируса и последовавшая 
за этим в  2022  г. кризисная ситуация, 
связанная с мировыми санкциями, 
полностью изменили расклад на рын-
ке. Сейчас относительно успешно мо-
гут работать те предприятия, у кото-
рых есть сырье. Ни для кого не секрет, 
что бумага и картон оказались в боль-
шом дефиците, и многие типографии, 
которые раньше покупали материалы 
под конкретные задачи, остались без 
материалов. Компании же, обеспе-
чивающие себя сырьем, могут сейчас 
легко привлечь новых заказчиков».

Инвестиции в будущее,
или Страховка упаковочного бизнеса
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нижегородской типографии 
«АПД» в начале 2022 г. за-
вершилась инсталляция ком-
плекса послепечатного обору-

дования для изготовления складных 
картонных коробок от компании 
Bobst  — пресса для высечки Novacut 
106 E и фальцевально-склеивающей 
линии VisionFold 80A2. Для типогра-
фии это первые две единицы швей-
царского производителя, инсталля-
цию которых можно считать началом 
качественно нового этапа развития 
типографии «АПД».

Бизнес в разных сегментах
Компания «АПД» еще несколько лет 

назад осуществила диверсификацию 
бизнеса, постепенно внедрив в свою 
структуру рекламно-коммерческих зака-
зов выполнение упаковочных тиражей. 
«Если быть более точным, мы не переш-
ли из коммерческой типографии в упако-
вочную, а расширили наши возможности 
еще и в сторону упаковки,  — поясня-
ет Дмитрий Самохвалов, генеральный 
директор типографии «АПД».  — Сегод-
ня мы вполне успешно сочетаем оба 
направления бизнеса, что позволяет 
уверенно смотреть в будущее. В доко-
видные времена мы печатали довольно 
много коммерческой продукции: ката-
логи, журналы, рекламную полиграфию. 
Когда началась пандемия, рекламно-
коммерческий сегмент сильно просел, 

В

Дмитрий Самохвалов,
генеральный директор,
типография «АПД»
[Нижний Новгород]

ОБОРУДОВАНИЕ

Фальцевально-склеивающая линия VisionFold 80A2 и пресс для высечки Novacut 106 E 
для производства картонной упаковки установлены в типографии «АПД»
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Необходимо отметить, что пол-
ное снабжение типографии «АПД» 
осуществляет ее бизнес-партнер 
компания «Смарт-НН», которая явля-
ется крупным оптовым покупателем 
запечатываемых материалов и спе-
циализируется на размотке рулонов 
бумаги и картона на заказные раз-
меры  листов. Компания обладает на 
сегодняшний день одним из самых 
современных промышленных листо-
резальных комплексов, который обе-
спечивает высокую скорость и  точ-
ность резки материалов на любой 
формат. Объемы этого бизнеса росли 
из года в год, а в последние месяцы 
бизнес просто взлетел. «Цена бума-
ги на российском рынке бьет все ре-
корды,  — говорит Евгений Фролов, 

Презентация нового комплекса послепечатного оборудования Bobst в типографии 
«АПД» в Нижнем Новгороде

директор компании «Смарт-НН»,  — и мы можем продавать 
большие объемы с хорошей для нас маржинальностью, при 
этом не ввязываясь в откровенную спекуляцию. Возможно, 
кто-то нас обвинит в «использовании сложившегося по-
ложения», но это не совсем корректно. Мы несколько лет 
до этого активно инвестировали в данное направление 
и вполне заслуженно можем пользоваться результатами».

В свою очередь, Дмитрий Самохвалов отметил, что залог 
успеха типографии «АПД» лежит в использовании россий-
ского сырья, а именно бумаги «Омела» и картона «Кама». 
Также важным аспектом для получения прибыли является 
использование спецформатов, поскольку имеется возмож-
ность резать бумагу и картон на любой формат. Например, 
16-страничная тетрадь для продукции формата А4 вполне 
успешно печатается на бумаге формата 62х88  см, при этом 
большинство типографий выбирают типовые форматы 
62х94 см или  64х90 см. Только за счет неправильно выбран-
ного формата компании изначально переплачивают за бу-
магу или картон 5–6% стоимости. Лишняя бумага все равно 
будет отрезана и уйдет в макулатуру. Мы же мотаем для себя 
минимально необходимый для данного заказа формат ли-
стов, обеспечивая низкую себестоимость по материалам».

Производство картонной упаковки — один из основных видов 
деятельности типографии «АПД»
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В типографии расширяют мощности допечатного участка за счет при-
обретения новых единиц оборудования. Недавно здесь было установ-
лено CtP-устройство Amsky Т864. А на пластинах Galaxy от Abezeta, 
поставляемых компанией МакЦентр», в «АПД» работают уже давно

Уверенное развитие
Двойная специализация, возможность оптовой закупки материалов 

для печати и их резки под специальные форматы, а также наличие ав-
томатизированной системы управления предприятием позволяют ти-
пографии «АПД» уверенно развиваться даже в существующих условиях. 
К  слову, в силу большой волатильности рынка система 
управления предприятием позволяет гибко регулиро-
вать доходную часть. «Я постоянно слежу за текущими 
объемами заказов,  — говорит Дмитрий.  — Если вижу, 
что «очередь» заказов удлиняется, я могу «одним дви-
жением» ввести нужные коррективы и повысить цены. 
При этом менеджерам по работе с клиентами ничего 
делать не нужно, система автоматически рассчитает 
стоимость с учетом изменений. Если очередь «укора-
чивается», можно цены, наоборот, снизить, конечно, 
следя за маржинальностью».

Одним из примеров грамотного подхода к  ведению 
бизнеса служит установка нового оборудования — в на-
чале этого года в типографии «АПД» были смонтиро-
ваны пресс для высечки Novacut 106 E и фальцевально-
склеивающая линия VisionFold 80A2 от компании 
Bobst. Надо отметить, что до этого в типографии было 
установлено немало единиц оборудования для произ-
водства упаковки тайваньского и китайского производ-
ства. «Могу сказать, что на оборудовании азиатского 

Парк печатных машин типографии «АПД» представлен оборудованием 
компании Heidelberg: четырех- и пятикрасочными офсетными машинами 
Speedmaster формата А2 и А1

производства вполне можно работать  — это был 
оптимальный выбор, когда мы только начинали 
выходить на рынок упаковки,  — говорит Дмитрий 
Самохвалов.  — Однако по мере развития произ-
водства и наработки опыта в этом сегменте воз-
никает необходимость в увеличении надежности 
и высокой производительности оборудования, 
что предполагает использование разработок ми-
ровых лидеров. Мы рассудили так: следуя приме-
ру развития успешных предприятий на упаковоч-
ном рынке, нам стоит рассмотреть приобретение 
оборудования компании Bobst. Также мы пони-
мали, что оборудование Bobst — ликвидное, и 
если оно нам по каким-то причинам не подойдет, 
его всегда можно продать на вторичном рынке с 
минимальными потерями. Есть еще одна причи-
на  — нам бы не хотелось в будущем испытать со-
жаление о том, что мы своевременно не перешли 
на оборудование мировых лидеров. Мы должны 
были сделать все для того, чтобы обеспечить пер-
спективы развития нашему бизнесу. С  учетом всех 
аргументов мы остановили выбор на комплек-
се оборудования Bobst. Спустя некоторое вре-
мя после начала работы, могу отметить, что мы 
нисколько не жалеем о сделанных инвестициях 
и полностью довольны инсталляциями».

Сравнивая опыт владения азиатскими ма-
шинами и Bobst, Дмитрий отмечает следующее: 
«Есть очень важные отличия, которые кроются 
в  нюансах. Оборудование Bobst проще в работе, 
его реже приходится останавливать, оно более 
производительное (можно работать на боль-
ших скоростях), работает тише и  аккуратнее. 
Наши сотрудники с удовольствием его осваива-
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Цех по расфлатовке рулонов бумаги и картона на специальные фор-
маты под требования клиентов. Использование листов под размеры 
печати конкретного заказа позволяет типографиям экономить на 
стоимости запечатываемых материалов

ют. Можно провести аналогию с автомобилями. На 
первый взгляд, все легковые машины одинаковые 
(четыре колеса, мотор, руль и т.д.), но насколько от-
личаются машины премиального сегмента от «Жи-
гулей», пусть и новых? Да, ездить можно и на том, 
и  на другом, но ощущения совсем разные. Так что 
при дальнейшем развитии будем в первую очередь 
ориентироваться на оборудование Bobst».

Впрочем, Дмитрий привел и другие аргументы 
в  пользу швейцарской компании: «У  нас есть опыт 
приобретения оборудования как напрямую у произ-
водителя, так и у российских дилеров и  дистрибуто-
ров. Могу сказать, что работать напрямую нам нра-
вится больше. Тот факт, что у Bobst в России свой офис 
и сервис, нам очень импонирует, у нас полностью до-
верительные отношения. До тех пор, пока в  России 
остается хоть какое-то полиграфическое производ-
ство, мы будем успешно работать и развиваться».

 
Усиление допечатного участка
 Еще одной новинкой, недавно появившейся в  ти-

пографии «АПД», является термальное устройство 
для вывода пластин Aurora T864 китайской компании 
Amsky. Допечатный цех типографии до этого был 
представлен несколькими единицами выводного 
оборудования компании Heidelberg. «Мы сторонники 
того, чтобы на нашем производстве было несколько 
CtP-устройств, — отмечает Дмитрий Самохвалов.  — 
Это обеспечивает и оперативность вывода в условиях 
пиковых нагрузок, и резервирование на случай по-
ломок оборудования, которые, к сожалению, случа-
ются. К оборудованию Amsky мы пришли с подачи 
компании «МакЦентр» (официальный дистрибутор 
продукции Amsky в России. — Примеч. ред.). Несколь-
ко лет назад мы начали сотрудничать с этой компани-
ей по формным пластинам. До этого использовали 
пластины известных японской и европейской компа-
ний, а  также многих различных китайских произво-
дителей, но соотношение цена–качество всегда было 
неудовлетворительное. Мы решили попробовать 
пластины Galaxy от компании Abezeta. Существенной 
разницы по сравнению с японскими и европейски-
ми пластинами практически нет, по крайней мере, 
в условиях нашего производства. А цена очень при-
емлема. Тиражестойкость и качество готовых форм 
оказались на высоком уровне. Поставки «МакЦентр» 

Промышленные линии для ламинирования прозрачной пленкой, 
а также трафаретной печати для декоративной отделки оттисков

выполняет стабильно, необходимый объем всегда есть на складе. В ре-
зультате мы полностью перешли на использование пластин Galaxy». 

Спустя некоторое время встал вопрос о приобретении нового вы-
водного устройства. «В компании «МакЦентр» нам предложили рас-
смотреть приобретение оборудования Amsky. Отзывы наших коллег-
полиграфистов, которые уже используют данное оборудование, 
говорят об успешной практике его применения, что явилось одним 
из аргументов, чтобы присмотреться к предложению. Amsky Т864 нас 
полностью устраивает и по скорости экспонирования (до 28 пластин/ч), 
и высокому разрешению 2400 dpi. Качество получаемых форм не от-
личимо от продукции более именитых производителей. При этом 
у  Amsky существенно лучше ремонтопригодность. У других произво-
дителей при проблемах с экспонированием нужно менять всю экс-
понирующую голову, а у Amsky достаточно заменить вышедший из 
строя светодиод. Причем это можно сделать даже самостоятельно! 
Механика тоже очень простая и надежная. Во всяком случае пока ни-
каких проблем с этим оборудованием у нас не было. Нельзя также 
забывать, что по стоимости приобретения Amsky сильно выигры-
вает у более именитых конкурентов»,  — подчеркнул Дмитрий.         



таллизированному картону, поли-
пропилену, пластику, прозрачным 
пленкам и другим. Недавно на про-
изводственной площадке типогра-
фии была смонтирована и запущена 
вторая печатная машина концерна 
Koenig  & Bauer — Rapida RA106-6+L 
SAPC ALV2, которая позволила рас-
ширить возможности предприятия 
в сегменте производства упаковки 
с помощью УФ-печати.

Другая модель бизнеса
О диверсификации бизнеса в «Ар-

бате» задумались еще в 2014 г. До этого 
компания занимала уверенные пози-
ции на рынке рекламной полиграфии, 
изготавливая весь спектр рекламных 
материалов. Сравнивая сегодня две 
разные модели бизнеса, генеральный 
директор типографии «Арбат» Андрей 
Сериков отмечает: 
«С  1995 г. мы разви-
вались в сегменте 
рекламного бизнеса 
и весьма преуспели 
в этом направлении, 
выстроив соответ-
ствующие производ-
ственные цепочки и 
обеспечив площад-
ку необходимым 
полиграфическим 
о б о р у д о в а н и е м . 
Однако со време-
нем рекламный ры-
нок стал меняться, 
и это стало хорошо 
заметно в 2014 г., 
когда произошло 
резкое сокращение 

рекламных бюджетов, и мы в полной 
мере ощутили нестабильность этого 
сегмента. Собственно, эта ситуация за-
ставила нас серьезно пересмотреть 
всю модель нашего бизнеса и начать 
двигаться в сторону производства упа-
ковки  — более устойчивого и перспек-
тивного направления полиграфии. За 
несколько лет нам удалось полностью 
перестроить логику производства, доо-
снастить предприятие профессиональ-
ным оборудованием для изготовления 
упаковочной продукции и сосредото-
читься исключительно на упаковочном 
сегменте, завершив диверсификацию 
нашего бизнеса. Сегодня я имею воз-
можность сравнить особенности рабо-
ты в двух столь разных направлениях 
полиграфии. Работа с рекламными 
заказами требует от типографии боль-
ших ресурсов, в частности увеличенно-

Специализация обязывает:
усиление позиций в области УФ-печати
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осковская типография «Ар-
бат» является сегодня одним 
из серьезных игроков на упа-
ковочном полиграфическом 

рынке, предлагая услуги по производ-
ству картонных коробок разной слож-
ности — от стандартных 4-клапанных 
до конструкций с фигурной высечкой, 
прозрачным  окошком, складным 
дном или скошенными клапанами — 
для пищевых продуктов, кондитер-
ских изделий, косметики, текстиля, 
посуды и т.д. Наряду с традиционны-
ми офсетными технологиями типо-
графия «Арбат» широко использует 
УФ-печать для выполнения работ по 
невпитывающим материалам  — ме-

М

Андрей Сериков,
генеральный директор,
типография «Арбат»
[Москва]

ОБОРУДОВАНИЕ

В типографии «Арбат» установлена вторая печатная машина от концерна Koenig & Bauer — шестикрасочная Rapida RA106-6+L SAPC 
ALV2, оснащенная для УФ-печати. Машина позволит максимально эффективно выпускать упаковку из невпитывающих материалов

Обе машины Koenig & Bauer оснащены системами автома-
тического контроля качества печати производства Lithec, 
состоящими из сканирующего стола (на фото) и модуля 
автоматического считывания полей контрольной шкалы
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го штата отдела продаж полиграфических услуг, а также 
отдела допечатной подготовки, специалистам которого  
приходится дорабатывать каждый макет клиента в соот-
ветствии с  техническими требованиями производства. 
Кроме того, как мы убедились, рекламные заказы отли-
чаются нерегулярностью, и их объемы зависят от многих 
факторов. Соответственно, это риски, что требует по-
стоянного привлечения большого количества заказчи-
ков, наличия многих единиц оборудования, но при этом 
и  оптимизации собственного производства, чтобы пред-
ложить клиентам приятные цены. С переходом в  упа-
ковочный сегмент мы смогли реально оптимизировать 
производственные процессы, сократить вдвое отдел 
продаж и  повысить финансовые показатели работы ти-
пографии. Жалею только, что раньше не начал осваивать 
этот сегмент. Пожалуй, единственная не совсем приятная 
особенность упаковочного бизнеса, это рассрочка плате-
жей от 90 дней».

Погружение в УФ-печать
Изменение структуры заказов в сторону преобла-

дания упаковки заставило руководство типографии 
«Арбат» задуматься и о модернизации печатного пар-
ка, который на тот момент состоял из пятикрасочной 
машины Speedmaster CD 102-5+L и шестикрасочной 
Rapida 105-6+L. «Все чаще мы начинали сталкиваться 
с  ситуацией, что возможности нашей пятикрасочной 
машины Heidelberg не всегда были достаточными для 
выполнения упаковочных заказов  — то размера листа 
не хватало для раскладки изделий, то количества кра-
сочных секций,  — отмечает Андрей.  — Мы решили ее 
заменить. Однако продав печатную машину, новую 

сразу не приобрели. В итоге с мая прошлого года мы работали 
лишь с одной Rapida  105-6+L. Что интересно, и по обороту, и по 
марже одна машина показала выше результаты, чем до этого 
две. В отсутствии второй машины у нас появились свободные 
120 м2 для размещения палет с полуфабрикатами. Стало удоб-
нее в плане прохождения заказов. Поскольку Rapida 105-6+L  — 
гибридная, у нас были планы печатать как УФ-красками, так и 
масляными (даже заказали дополнительный комплект валов). 
А  в итоге даже некогда было переставлять валы  — много заказов 
оказалось именно на УФ-печать. Работали настолько интенсив-
но, что и на качественную профилактику не оставалось запаса 
времени, поэтому за те полгода, пока у нас эксплуатировалась 
одна машина, нагрузка на нее, конечно, ложилась огромная. Так 
что от планов покупки второй машины мы не отказывались».

Как рассказал Андрей, первоначально рассматривалось мно-
го разных вариантов покупки оборудования как нового, так 

Шестикрасочная печатная машина Rapida RA105ZF-6+L CX ALV2 
переориентирована на печать упаковки традиционными масля-
ными красками, чтобы иметь возможность предлагать клиентам 
разные технологии производства картонной упаковки. Машина 
также оснащена системой контроля качества печати от Lithec

Парк послепечатного оборудования типографии «Арбат» для 
производства упаковочной продукции. На фото — вырубной 
пресс и пресс для тиснения фольгой от компании BobstУстройство для разделения заготовок картонной упаковки
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Типография «Арбат» полностью диверсифицировала свой полиграфический бизнес и сосредоточила усилия на производстве 
упаковки для пищевых продуктов, кондитерских изделий, косметики, текстиля, посуды и т.д. 

и  бывшего в эксплуатации. «Пандемия, безусловно, внесла кор-
рективы в наш выбор,  — отмечает генеральный директор типо-
графии «Арбат».  — На рынке исчезли более-менее адекватные 
предложения, остались лишь дорогие варианты. И мы практи-
чески уже присматривали покупку новой машины  — не хватало 
некого «знака свыше», чтобы сделка состоялась, но такого не слу-
чилось. В итоге мы остановились на бывшей в эксплуатации печат-
ной машине Rapida 106 с секцией УФ-лакирования, которую нам 
предложили в одной из российских типографий. Возможно, что 
выбор в пользу именно этой машины оказался даже к лучшему 
с учетом текущей ситуации».

Как отмечает Андрей, 
несмотря на то, что Rapida 
106-6+L не новая, разви-
тие технологий концерна 
Koenig  & Bauer хорошо 
заметно. «Запустив эту 
машину, мы планирова-

Фальцевально-склеивающие линии Omega 80 для фальцовки 
и склейки заготовок

ли перевести нашу шестикрасочную Rapida 105-6+L 
на традиционную масляную печать, — поясняет Ан-
дрей. — Однако смогли осуществить это только в конце 
марта текущего года. И то только по причине снижения 
рисков в данной ситуации, если потребуется корректи-
ровать себестоимость производства тиражей за счет 
использования традиционных красок и расходных 
материалов, которые дешевле, нежели расходники 
для УФ-печати. Должен сказать, что мы работаем с  по-
рядочными поставщиками  — компаниями «Велес», 
«ОктоПринт Сервис» и «ЭйДжи Сервис», которые не-
смотря на ситуацию, в которой возможна спекуляция 
ценой, соблюдают договоренности, выполняют свои 
обязательства и держат под нас на складе тот объем 
краски, который мы регулярно выкупаем».

На сегодняшний день типография «Арбат» спе-
циализируется исключительно на производстве кар-
тонной упаковки. На Rapida 106-6+L планируется 
размещать более дорогостоящие заказы на невпиты-
вающих материалах, а Rapida 105-6+L будет выпол-
нять традиционные офсетные работы. Обе машины 
Koenig  & Bauer оснащены  системами автоматиче-
ского контроля качества печати производства Lithec. 
Система состоит из независимых друг от друга скани-
рующего стола и модуля автоматического считывания 
полей контрольной шкалы. На столе производится 
оценка отклонения от эталона, в процессе которой 
улавливаются мельчайшие неточности, которые мо-
гут быть незаметны невооруженным глазом, в том 
числе обеспечивается надежный контроль при печати 
на сложных материалах  — пластике, крафте и метал-
лизированном картоне. Второй модуль осуществляет 
автоматический контроль и коррекцию оптической 
плотности краски. Датчики сканируют листы внутри 
машины, передавая данные с контрольной шкалы 
в  центральный компьютер, где в случае отклонения от 
требуемых значений моментально производится не-
обходимая корректировка. Это стабилизирует цвето-
передачу, существенно ускоряет процесс переналадки 
и сокращает количество материала на приладку.        

Возможности типографии позволяют изготавливать 
упаковку разной сложности — от  конструкций со 
сложной высечкой до миниатюрных коробок



Мы комбинируем краски и запечатываемые 
материалы друг с другом, обеспечивая 
безграничное разнообразие печатной 
продукции. Уже более двухсот лет.

Потому что печать – это наш мир.

www.kba-print.ru
(495) 782-13-77



ные машины Planeta, позже появилась 
Rapida 104. «Имеющееся печатное 
оборудование обладало достаточным 
потенциалом, чтобы выполнять раз-
ные производственные задачи,  — от-
мечает Елена.  — Мы брали в работу 
все, что можно было напечатать ти-
пографским способом. Сначала это 
были простые черно-белые работы 
А5 формата, в 1995–96  гг. стали при-
менять полноцветную печать. Первым 
таким заказом в «цвете» стали для нас 
плакаты. В то время мы освоили так-
же многокрасочную печать этикеток 
офсетным способом и производили 
их большими тиражами. Кстати, до сих 
пор в числе наших заказов есть этике-
точная продукция. Мы никогда не бо-
ялись экспериментировать и откры-
вать новые для себя ниши. Например, 
на определенном этапе своего раз-
вития мы углубились в печать школь-
ных тетрадей, в том числе продавали 

готовую продукцию под собственной 
торговой маркой. Однако со време-
нем рынок бумажно-беловых товаров 
специализировался, на нем появились 
производства, которые были в состоя-
нии изготавливать большой объем 
такой продукции. На нашей рулонной 
машине «Циркон», которую мы при-
обрели под эти задачи, себестоимость 
тетрадей получалась выше, поэтому 
нам не было смысла развивать это 
направление, и мы выбрали другой 
сегмент. В частности, сосредоточились 
на производстве многостраничной 
полиграфии. Долгое время это был 
востребованный рынок. Как правило, 
каждое производственное объеди-
нение старалось выпускать собствен-
ный тематический журнал, тиражи 
начинались от 5000  экземпляров. 
Ежемесячно мы печатали большое 
число наименований журналов самой 
разной тематики, в их числе узкоспе-

«Мы никогда не боялись 
экспериментировать»
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осковская типография «Фин-
трекс» — одно из старейших 
коммерческих предприятий 
на российском рынке. В этом 

году типография отмечает 30-летие 
работы в области полиграфического 
производства. За прошедшие десяти-
летия компания освоила изготовление 
практически всех видов печатной про-
дукции, справедливо заявляя, что пред-
приятие «печатает все, кроме денег». 
О возможностях типографии и ключе-
вых этапах ее развития нам рассказала 
заместитель директора по технологии 
типографии «Финтрекс» Елена Черных, 
которая почти с самого основания ком-
пании участвует в процессах освоения 
типографией технологий производства 
самых разных печатных изделий — от 
рекламной полиграфии до многостра-
ничных журналов, от книг до упаковки.

Эмпирический путь
Начало деятельности типографии 

пришлось на 1993 г., когда полигра-
фический рынок еще не был насыщен 
коммерческой полноцветной полигра-
фией. Первые заказы «Финтрекса»  — 
бланки, накладные  — печатались 
в  одну краску. Многие операции при-
ходилось выполнять вручную из-за от-
сутствия специального оборудования. 
Как рассказала Елена Черных, на тот 
момент в типографии были установ-
лены двух- и четырехкрасочные печат-

М

Елена Черных,
зам. директора по технологии,
типография «Финтрекс»
[Москва]

ОБОРУДОВАНИЕ

В типографии «Финтрекс» установлены печатные машины первого формата япон-
ского производителя Mitsubishi — четырехкрасочная и пятикрасочная с секцией 
лакирования Mitsubishi Diamond 3000S. Они позволяют работать с большим диа-
пазоном бумаг (от тонких до плотного картона) в режиме частой смены заказов
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циализированные, отраслевые издания. Тем не менее 
после 2008 г. количество такой периодики резко сокра-
тилось, и мы снова стали искать возможность загрузить 
наши производственные мощности. Преобладающей в 
структуре наших заказов оказалась рекламная продук-
ция, производством которой мы также плотно занима-
лись в течение нескольких лет, пока новые тенденции 
на рынке не заставили обратить наше внимание на 
другие сегменты полиграфического производства — 
упаковку и  рекламную продукцию из плотного карто-
на».

Универсальный профиль
Следует отметить, что к тому моменту технические 

возможности типографии «Финтрекс» заметно воз-
росли, появилось производственное оборудование 
для выполнения послепечатных операций  — вырубные 
пресса, пресс для тиснения фольгой, промышленный 
ламинатор, трафаретная линия и другое, что позво-
лило развиваться в области производства продукции 
с дополнительной отделкой, налаживать технологию 
работы с плотными материалами, нарабатывать опыт 
изготовления упаковочной продукции.

Важным шагом для типографии стало переоснаще-
ние печатного парка оборудования. В 2006–2008  гг. на 
предприятии приобрели две печатные машины япон-
ского производителя Mitsubishi  — четырехкрасочную 
и пятикрасочную с секцией лакирования Mitsubishi 
Diamond 3000S. (В 2014 г. японские корпорации 
Mitsubishi и Ryobi объявили о слиянии и создании со-
вместного предприятия Ryobi MHI Graphic Technology. 
В России бренд представляет компания «Терра Систе-
мы»,  — примеч. ред.). «Для нас модернизация печат-
ного парка стала огромным шагом вперед,  — отмечает 
Елена.  — У машин Mitsubishi широкий диапазон мате-
риалов для обработки — от офсетной бумаги 55 г/м2 до 
плотного картона. Это позволило нам расширять ассор-
тимент выпускаемой продукции и предлагать универ-
сальный пакет полиграфических услуг нашим заказчи-
кам. В течение одной смены у нас проходит большой 
поток самых разных работ, поскольку по-прежнему мы 
сохраняем свой универсальный профиль и повышаем 
квалификацию в производстве наиболее востребо-
ванных видов полиграфии. В силу этого операторы пе-
чатной машины выполняют множество переналадок, 
поскольку заказы различаются и запечатываемыми 
материалами (тонкая бумага, офсетная или картон), 
и сложностью полиграфического исполнения (красоч-

ностью, наличием отделки — сплошным или выборочным ВД-
лаком). Наше печатное оборудование позволяет работать в та-
ком режиме частой смены технических характеристик заказов и 
до сих пор обеспечивает хороший уровень печати. Поэтому мы 
можем успешно работать в нескольких сегментах полиграфиче-
ского бизнеса, обеспечивая одинаково высокий стандарт каче-
ства в производстве как упаковочной, так и книжно-журнальной 
и рекламной продукции».

Направления роста
Сегодня типография «Финтрекс» представляет собой совре-

менный производственный комплекс, расположенный на соб-
ственной площадке в 3000 м2. Отсутствие арендных платежей 
позволяет обеспечивать разумную себестоимость выполнения 
полиграфических заказов и более уверенно работать в непро-
стых экономических условиях. На предприятии многие сотруд-
ники трудятся с самого основания типографии и имеют высокую 

Рулонный печатный парк типографии позволяет снизить себестоимость изготовления многополосной продукции

Мощности допечатного участка «Финтрекс» обеспечивают по-
требность в изготовлении печатных форм не только для нужд са-
мой типографии, но и для других полиграфических производств

Четырехкрасочная печатная машина Rapida 104 первого формата
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Специализированное оборудование для производства картонных коробок 
крышка-дно. Справа — тигельный пресс для вырубки

Резательный агрегат

квалификацию по своей специальности. Внимательное отношение 
к  каждому клиенту позволяет «Финтрекс» найти решение и реали-
зовать любой запрос. Универсальный парк оборудования и надеж-

Вкладочно-швейно-резательные линии для производства много-
страничных изданий со скреплением на скобу

Фальцевальная машина для изготовления тетрадей 
книжно-журнального блока

ность печатной техники первого формата также 
играют в этом немаловажную роль.

В настоящее время одним из активно развиваю-
щихся направлений деятельности предприятия явля-
ется производство упаковки самых разных конструк-
ций и назначения  — для тортов и конфет, алкоголя, 
ювелирных изделий, подарков и сувенирной про-
дукции. Это могут быть самосборные коробки, 
крышка-дно, коробка-папка и другие. Типография 
тесно сотрудничает с рекламным агенством, специ-
ализирующимся на разработке макетов и конструк-
ций коробок различного вида, поэтому может пред-
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ложить заказчикам не только большое разнообразие готовых 
решений, но и выполнить индивидуальные запросы.

В  типографии стремятся к тому, чтобы каждое подразде-
ление было прибыльным. Например, мощности допечатного 
участка «Финтрекс» обеспечивают потребность в изготов-
лении печатных форм не только для трех офсетных машин 
самой типографии, но и для других полиграфических произ-
водств, которые в силу разных причин не имеют собственно-
го оборудования для вывода формных пластин или не могут 
его использовать. В силу того, что заказы в типографии могут 
быть из разных сегментов, бывает сложно обеспечить оди-

наковую загрузку всей производственной техники, поэтому 
в «Финтрекс» взаимодействуют с другими производствен-
ными компаниями, которые арендуют на короткое время 
оборудование типографии для выполнения своих заказов. 
Таким образом удается избегать простаивания оборудования 
(речь идет о послепечатной и отделочной полиграфической 
технике). В свою очередь, «Финтрекс» может брать и не про-
фильные для себя заказы, например на широкоформатную 
печать или брендирование сувенирной продукции. Тем са-
мым типография использует любые возможности для раз-
вития и освоения смежных областей печатного бизнеса.    

Типография «Финтрекс» имеет 
универсальный профиль 
и производит также журналь-
ную и рекламную продукцию Упаковка — одно из активно развиваемых направлений 



«Выставки становятся ключевым местом,
где возникают новые деловые отношения»
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выставок, призванной совместными 
усилиями экспертов искать ответы 
на самые острые проблемы в упако-
вочной и печатной отраслях.

Выставки не только поддержива-
ют отрасль, но и являются ее отраже-
нием. На смену жесткой конкуренции 
приходит партнерство: мы видим 
примеры, когда недавние конкурен-
ты объединяются и совместно реша-
ют злободневные проблемы, чтобы 
сохранить бизнес. Мы же в свою оче-
редь создаем оптимальные условия 
для проведения переговоров.

Формальных препятствий для 
проведения летних выставок 

RosUpack и Printech на сегодняшний 
день не существует. Ковидные огра-
ничения сняты, облегчен доступ по-
сетителей на площадку, что является 
самой важной причиной участия для 
большинства компаний. Кроме того, 
с самого основания обеих выставок 
нас поддерживают крупнейшие от-
раслевые ассоциации, такие как 
«НКПак» и «ПакМаш». Также в этом 
году выставки традиционно вклю-
чены в Сводный план Министерства 
промышленности и торговли РФ 
и  поддерживаются другими государ-
ственными органами власти.

Многие крупные производители, 
бывшие ключевыми экспонентами 
выставок, в начале марта заявили 
о приостановке поставок в Россию. 
Как это отразилось на бронирова-
нии выставочных площадей? 

— Безусловно, текущая ситуация 
отражается на RosUpack и Printech, 
как и на всех выставках любой от-
расли. Сейчас время громких заяв-
лений, но бизнес есть бизнес, и на 
самом деле компании активно раз-
рабатывают новые стратегии, ищут 
варианты сотрудничества в  новых 
условиях.

У нас давно существует система 
раннего бронирования стендов, 
и  благодаря такому подходу за 2  ме-
сяца по прошествии выставок 2021  г. 
более половины площадей были вы-
куплены участниками на будущий 
год. В течение всего года работа 
над формированием экспозиции не 
останавливалась, поэтому на теку-
щий момент более 80% выставочных 
площадей выкуплено, и продажи 
продолжаются. Ежедневно мы полу-
чаем новые заявки на участие, а  это 
значит, что и в сложные времена 
всегда есть место новым возможно-
стям. Среди новых экспонентов не-
мало таких, которые не участвовали 
в  2021 г. или вообще примут участие 
в выставке впервые в своей истории.

Сейчас более 80% экспозиции на 
RosUpack и Printech — российские 
компании. Пользуясь повышенным 
спросом деловой аудитории на за-
мещение утраченных поставщиков, 
на рынок выходят компании из Ки-
тая, Турции, поддерживая баланс 
экспозиции.

Сколько компаний и какую пло-
щадь забронировали на данный 
момент? Как это соотносится с ана-
логичным периодом прошлого 
года?

— Сегодня мы наблюдаем пере-
распределение рынка, но показате-
ли по масштабу экспозиции вполне 
стабильны, а в некоторых случаях 
превышают ожидания. Если сравни-
вать данные марта прошлого года 
с  текущей ситуацией, то сейчас вы-
ставочная площадь составляет по-
рядка 20  тыс. м2, что превышает по-
казатели за аналогичный период 
прошлого года почти на 2500 м2.

Что касается количества экспо-
нентов, то на сегодняшний день со-
гласованы стенды более 320  компа-
ний. Для сравнения: в  марте 2021  г. 
у нас был подписан 301 контракт 
с  участниками. Рост можно объяс-
нить успехом выставок прошлого 

пустя несколько дней после анонси-
рования первых санкций организа-
торы выставок RosUpack и  Printech 
заявили о том, что все мероприя-

тия пройдут по расписанию. Максим 
Мережко, главный редактор портала 
www. PrintDaily.ru, обратился к директору 
выставок Сергею Дитёву с  просьбой аргу-
ментировать такой оптимизм.

Сергей, недавно организаторы 
RosUpack и Printech заявили, что выстав-
ки состоятся в запланированные даты. 
Какой в этом смысл, учитывая тяжелей-
ший кризис на рынке?

— Выставки RosUpack и Printech всег-
да были и остаются крупнейшими в сво-
их отраслях в России, а  значит, являются 
важным инструментом для поддержания 
и  выстраивания новых взаимоотноше-
ний, демонстрации и продажи оборудо-
вания, сырья и материалов. В  ситуации, 
когда многие рекламные каналы прекра-
щают свою работу в России, выставки ста-
новятся ключевым местом, где возникают 
новые деловые отношения. Помимо тра-
диционного для бизнес-выставок поиска 
новых клиентов, резко возрастает запрос 
на замещение утрачиваемых цепочек по-
ставок, поиск новых поставщиков и пар-
тнеров взамен ушедших с рынка — сейчас 
это жизненно необходимо для продолже-
ния работы. В связи с этим только увели-
чивается значение деловой программы 

С

Сергей Дитёв,
директор выставок 
RosUpack и Printech
[Москва]

«Помимо традици-
онного для бизнес-

выставок поиска но-
вых клиентов, резко 
возрастает запрос на 
замещение утрачи-
ваемых цепочек по-
ставок, поиск новых 

поставщиков и партне-
ров взамен ушедших 
с рынка — сейчас это 
жизненно необходи-
мо для продолжения 

работы».
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года: многие экспоненты приняли решение увели-
чить свои стенды, а те, кто не решился в прошлом 
году участвовать из-за пандемии, изменили свое 
отношение, посетив выставки в качестве гостей. 
Происходящие изменения на рынке формируют 
особенный запрос на выстраивание новых кон-
тактов. Мы связываем позитивные ожидания от 
проведения мероприятий со снятием всех ковид-
ных ограничений, что даст нам больше посетите-
лей из регионов.

Нет ли планов сфокусироваться на локальных 
производителях оборудования и материалов 
и типографиях и предложить им более лояльные 
условия участия, чем обычно?

— Все годы, а это уже более 25  лет нашей исто-
рии, выставки и поддерживающие нас государ-
ственные структуры помогают российским произ-
водителям. На выставках существуют специальные 
условия участия для экспонентов из России. Как 
я упоминал ранее, более 80% российских про-
изводителей и поставщиков принимают участие 
в RosUpack и Printech на сегодняшний день, а это 
более 250  компаний. Но рынок не стоит на ме-
сте, компании из Турции, например, делают се-
рьезную ставку на российского потребителя. Для 
компаний, не имеющих возможности приехать 
и  принять участие лично, мы разработали систе-
му дистанционного участия. К Китаю также сильно 
возрос интерес в  мировой упаковочной отрасли. 
На наших выставках будут и представители таких 
компаний, и коллективные экспозиции. Поэтому 
мы уверены, что выставки состоятся и в очередной 
раз докажут свое первенство среди инструментов 
развития бизнеса.

Задача организаторов — соединить на одной 
площадке экспонентов с их прямыми клиентами, 
предложить пути решения актуальных проблем 
на мероприятиях деловой программы, а также 
максимально удовлетворить запросы компаний 
в  поиске новых поставщиков и партнеров. Из года 
в год выставки RosUpack и Printech помогают ком-
паниям заявлять о  себе на российском рынке, мы 
не собираемся опускать руки и в этот раз.

Есть ли новые инициативы в области деловой 
программы?

— Помимо масштабной экспозиции в «Крокус 
Экспо» пройдет более 15 конференц-сессий по раз-
личным направлениям. Центральными событиями 
деловых программ выставок станут Форум произ-
водителей и потребителей упаковки RosUpack и Фо-
рум печатного и рекламного производства Printech. 
Оба мероприятия соберут руководителей ведущих 
компаний по производству упаковки и этикетки, 
крупнейших полиграфических производств, а так-
же их заказчиков, FMCG-производителей. В  фокусе 
деловой программы в  этом году обзор и прогнозы 
развития рынка в условиях геополитической неста-
бильности, поиск новых решений  — от оборудова-
ния до расходных материалов  — для продолжения 
эффективного ведения бизнеса, обмена опытом 
и  лучшими практиками антикризисного управления 
и производства.

Традиционно в этом году вот уже в девятый 
раз пройдет церемония награждения лауреатов 
премии PART Award в области дизайна и произ-

В июне 2021 г. выставки RosUpack и PrinTech стали первыми крупны-
ми отраслевыми офлайн-мероприятиями после периода ограниче-
ний, вызванных пандемией

водства упаковки. Ежегодно на соискание премии поступает более 
90  заявок. Премия поддерживает стартапы, способствует продвиже-
нию молодых компаний на рынке.

В кризисные времена нужно сохранять спокойствие, не впадать 
в панику, а внимательно наблюдать за происходящим вокруг и про-
должать профессионально делать свою работу. Мы следуем нашим 
планам и верим, что отрасль адаптируется к новым условиям.

Ждем всех профессионалов упаковочной, печатной и 
рекламной индустрий на выставках RosUpack и Printech 
с 7 по 10 июня в «Крокус Экспо».                                            

P. S. Бесплатные билеты можно получить на сайтах выставок по 
промокоду NEWS.










