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прошлом номере журнала мы 
рассмотрели вопросы обеспе-
чения российской полиграфии 
необходимыми расходными 

материалами. Анализ их поставок за 
второй квартал 2022 г. показал, что 
вопреки прогнозам существенного де-
фицита, связанного с прекращением 
работы в России ряда крупных между-
народных компаний, не случилось. 
Ощущается нехватка лишь узкоспе-
циализированных расходных мате-
риалов. В целом можно отметить, что 
поставщики расходных материалов 
отработали достойно, обеспечив от-
расль всем необходимым, хотя и из 
других источников. Однако из нашего 
рассмотрения выпала другая часть по-
лиграфического бизнеса, связанная 
с цифровой печатью.

Крушение модели
клик-контрактов
За 20 лет, что цифровая печать при-

меняется в России, сформировалась 
внушительная группа типографий, ис-
пользующих именно этот способ пе-
чати. В сравнении с другими видами 
полиграфического бизнеса цифровая 
печать существенным образом от них 
отличается. Как правило, расходные 
материалы для цифровых машин по-
ставляют сами производители циф-
ровых машин. Во многом именно 
поставки расходных материалов яв-
ляются для этих производителей глав-
ным источником дохода. С введением 

санкций в отношении России возникла 
серьезная проблема. Цифровая пе-
чатная техника в основном произво-
дится в развитых в полиграфическом 
отношении странах (США, Европе или 
Японии). Практически все эти произ-

водители приостановили (или даже 
полностью прекратили) работу в Рос-
сии. Во-первых, поставки цифровой 
печатной техники попали в пятый па-

кет санкций. Во-вторых, ряд компаний-
производителей цифрового оборудо-
вания (например, HP) добровольно 
решили покинуть российский рынок, 
бросив на произвол судьбы большое 
количество своих клиентов, которые 
некоторые время назад доверили 
свое будущее и бизнес этой компании. 
В этой связи очевидно, что инвестируя 
в цифровую печать, многие типогра-
фии попадали в прямую зависимость 
от поставщиков и производителей 
оборудования, которое они выбира-
ли. Впрочем, никто, конечно, не пред-
полагал, что ситуация сложится таким 
образом.

Цифровая печать в России базиро-
валась на модели клик-контрактов. 
По сути, это оплата поставщику за воз-
можность печатать тиражи. Поставщик 
обеспечивает типографию необходи-
мыми запасными частями и расходны-
ми материалами, гарантирует сервис 
и ремонт оборудования. По контракту 
типография платит поставщику огово-
ренную сумму за каждый отпечаток, 
выполненный на конкретной маши-
не. Для многих владельцев цифрового 
оборудования данная схема работы 
представлялась весьма удобной. По 
крайней мере, всегда известно, сколь-
ко будет стоить тот или иной тираж, что 
очень удобно при расчете продажной 
цены. По такой схеме работали мно-
гие цифровые типографии, а потому 
не привыкли полагаться на себя — не 
держали запаса расходных материа-
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Инвестируя в цифро-
вую печать, многие 

типографии вольно или 
невольно попадали в 

серьезную зависимость 
от поставщика цифро-

вых решений. Довольно 
долго эта система не-

плохо работала. Сейчас 
ситуация радикально 
изменилась. Практи-
чески все поставщи-

ки решений в области 
цифровой печати прио-
становили деятельность 
в России. Теперь типо-

графии могут надеяться 
только на себя  
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некоторые способы выживания
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лов и часто меняемых узлов, не 
имели в штате специалиста по 
обслуживанию машин, порой 
даже не обладали навыками по 
настройке и управлению цифро-
вым оборудованием. Инженер 
поставщика регулярно приезжал 
в типографию, выполнял техни-
ческое обслуживание и плановую 
замену запчастей, поддерживая 
тем самым работоспособность 
оборудования. Поставщику такая 
схема работы тоже удобна, по-
скольку его задача — обеспечить 
ситуацию, при которой типогра-
фия печатала бы максимально 
много, так как за каждый отпеча-
ток она должна платить.

Теперь же ситуация кардиналь-
но изменилась. Поставщики циф-
рового оборудования либо свер-
нули свою деятельность в России, 
либо приостановили ее на нео-
пределенный срок. По сути, это 
означает не только отсутствие 
поставок нового оборудования, 
но и сервисного обслуживания, 
а также снабжения расходными 
материалами. Впрочем, следует 
сделать некоторое уточнение: 
производители цифрового обо-
рудования по-разному реаги-
рую на текущую ситуацию. Из 
тех компаний, которые остались 
в России, одни полностью замо-
розили свою деятельность, дру-
гие осуществляют сервис и обслу-
живание в объеме имеющихся 
возможностей, третьи пытаются 
поставлять расходные материалы 
(и даже оборудование), исполь-
зуя альтернативные каналы. Бо-
лее того, текущие возможности 
компаний не позволяют органи-
зовать поддержку всех клиентов 
в одинаковых объемах. Глобально 
по причине отсутствия расходных 
материалов и запасных частей.

Альтернативные поставки
расходников
Следует отметить, что запчасти 

для цифровых машин уникальны, 
и приобрести их у сторонних ком-
паний не получится. Офсетные же 
машины собираются из большого 
количества типовых компонентов 
(моторы, пневматика, подшипни-
ки, электротехнические изделия 
и т.д.), которые производятся раз-
ными компаниями на базе нор-
мативов и стандартов. Поэтому 
заменить пневмоцилиндр одной 
компании можно аналогом от 
другой. Как правило, запчасти 

можно найти на китайском или турец-
ком рынках или же в ассортименте ком-
паний, который продолжают работать 
в России. К тому же офсетные машины 
«сделаны из железа» и служат намного 
дольше цифровых. Многие механиче-
ские части можно либо восстанавливать, 
либо изготавливать на заводах в России. 
Иными словами, поддерживать рабо-
тоспособность парка офсетных машин 
своими силами.

С цифровыми машинами ситуация 
другая. Как правило, большинство де-
талей этих машин можно приобрести 
только у производителя. Альтернатив на 
свободном рынке нет. В результате циф-

ровые типографии оказались в худшем 
положении, чем их коллеги из офсета 
или флексографии. В этой связи попро-
буем понять, какие возможности есть 
у цифровых типографий продолжать ра-
боту в сложившихся обстоятельствах.
n Надеяться на помощь со стороны по-
ставщиков. Некоторые поставщики циф-
рового оборудования продолжают рабо-
ту и организовывают поставки запасных 
частей и расходных материалов методом 
«параллельного импорта», завозя нуж-
ные товары через третьи страны. Однако 
нужно понимать, что при таком раскладе 
рассчитывать на оперативные и надеж-
ные поставки бессмысленно. К большому 
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сожалению, так поступают не все поставщики (некоторые 
из них предлагают своим клиентам законсервировать 
оборудование до лучших времен).
n Задействовать партнерскую сеть. У всех основных про-
изводителей цифровой техники в России имеется сеть ди-

в течение определенного срока. 
Собственный опыт показывает, 
что сроки не всегда соблюдают-
ся, но поставки в конечном итоге 
доходят. Так что в принципе по-
купать там можно. При покупке 
следует обращать внимание, 
что даже при указании на то, что 
это «оригинальный тонер» или 
«оригинальные чернила», на 
практике может оказаться и не 
совместимой моделью. Впрочем, 
может повезти, и товар действи-
тельно окажется оригинальным.
n Поиск совместимых мате-
риалов. Тонер или чернила для 
цифровых машин на самом деле 
производит существенно больше 
компаний, чем производителей 
печатного оборудования. На ми-
ровом рынке (преимущественно 
в Азии) можно найти совмести-
мые материалы. Или материа-
лы, которые продавцы называют 
совместимыми. Приобретение 
таких материалов — это риск. 
Может, все и будет работать, но 
могут возникнуть и проблемы: 
в лучшем случае просто не удаст-
ся печатать, либо полученный 
результат будет не продаваемым; 
в худшем — возможны серьезные 
сбои в работе и даже поврежде-
ние печатной машины. Поэтому 
следует проводить тестирова-
ние расходных материалов на 
полноценную совместимость, как 
в плане работоспособности, так 
и обеспечения качественного ре-
зультата. Нам известно о разных 
результатах использования со-
вместимых расходных материа-
лов, но положительные отзывы 
тоже есть. Подобную работу име-
ет смысл проводить с привлече-
нием самого поставщика, однако 
не все из них на это положитель-
но реагируют. Любопытно, что 
в социальных сетях есть форумы, 
в которых владельцы цифровых 
машин делятся опытом использо-
вания совместимых материалов, 
есть также предложения о про-
даже совместимых материалов 
и даже оригиналов, если кто-то 
смог их завезти.

Источники запчастей
 Если с расходными материала-
ми вопрос может быть решен 
с помощью параллельного или 
перпендикулярного импорта, то 
с большинством запчастей си-
туация сложнее. Выходов у рос-
сийских типографий немного:

Результаты запроса aliexpress на расходные материалы для цифровых печатных машин 
Konica Minolta (показана только малая часть поискового запроса). Материалы доставля-
ются в Россию полтора–два месяца. Аналогичным образом можно найти материалы для 
других печатных машин, а также запчасти на быстро изнашиваемые детали
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леров, которые до недав-
него времени занимались 
продажами оборудования 
и материалов этих компа-
ний в российские типогра-
фии. Некоторые из этих 
компаний сейчас органи-
зовывают альтернативные 
поставки расходников и 
запчастей из тех стран, из 
которых удается это сде-
лать. Конечно, ни о каких 
клик-контрактах в этом 
случае речь не идет. Пред-
лагаются лишь комплекты 
расходных материалов. 
В результате для ряда ти-
пографий стоимость печа-
ти увеличивается в разы, 
но это все равно лучше, 
чем вообще не печатать. 
Среди партнерских компа-
ний есть те, которые само-
стоятельно ищут альтер-
нативные каналы, а есть и 
такие, кому производите-
ли аккуратно намекнули, 
где искать.
n «Перпендикуляр-
ный» импорт. Некоторые 
расходные материалы 
и запчасти можно приоб-
рести на электронных тор-
говых площадках Китая 
(том же aliexpress). Постав-
ка гарантируется в Россию 
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n «Каннибализм». Если на предприятии эксплуатируется 
несколько однотипных машин, то одну из них можно ра-
зобрать на запчасти, чтобы поддерживать жизнь другого 
оборудования. Путь, конечно, плохой, но в ряде случаев 
он может быть единственным, позволяющим поддержать 
работоспособность парка оборудования. Закупать зап-
части по перпендикулярному импорту из того же Китая 
довольно рискованно. Что в итоге будет отправлено, вы-
яснится только по прибытии. И не факт, что это будет то, 
что нужно. Официальный производитель обычно сверяет 
коды запчастей с кодом машины, для которой они заказы-
ваются, и даже в этом случае бывают ошибки. Нужно также 
учитывать, что поставки из Китая — это долго. Так что если 
запчасть нужна быстро, то это не вариант.
n Покупка машины на запчасти. Тот, кто бывал на про-
фильных выставках в Китае, мог обратить внимание, что 
там представлено большое количество мелких компаний, 
продающих бывшие в употреблении цифровые печатные 
машины самых разных производителей и классов. Мно-
гие крупные государственные (да и частные) компании 
Китая регулярно меняют свой парк оборудования на но-
вый, причем предыдущий порой даже не вырабатывает 
свой срок. Списываемые машины скупаются компаниями-
посредниками для последующей перепродажи как типо-
графиям из Китая, так и из других стран. Зачастую такие 
компании выходят на выставки со своим предложением. 
Возможно, для кого-то будет выходом приобрести в Китае 
бывшую в употреблении машину и по прибытии разобрать 
ее на запчасти. Это имеет смысл делать в партнерстве с дру-
гой типографией, имеющей аналогичное оборудование.

К сожалению, ничего другого пока придумать невоз-
можно. Ситуацию на рынке цифровой печати стабильной 
не назовешь. Те, кто привык полагаться на поставщика 
и клик-контракт, теперь оказались в сложном положении. 
Рассчитывать теперь можно только на самого себя. В кон-
це концов, что нас не убивает, то делает нас сильнее.  

Альтернатива из Китая

Поставок цифровой полиграфической техники из Ев-
ропы, США или Японии сейчас в России практически нет 
(единичные случаи параллельного импорта не рассма-
триваем) . Не так давно ряд компаний начали поставлять 
в нашу страну цифровую технику из Китая, точнее произ-
веденную китайскими компаниями . На момент выхода 
номера из печати, скорее всего, машины в нашу страну 
еще не доберутся, но факт их продажи клиентам имеет 
место быть . Возможно, это хорошее решение для тех, 
кому по сфере бизнеса требуются цифровые печатные 
машины . Ключевые узлы этих машин (например, пе-
чатные головы, контроллеры, системы синхронизации и 
т .д .) производятся известными мировыми компаниями 
(лидерами в своем сегменте), а остальное (транспорт, 
станины, корпуса и прочее) — китайскими производи-
телями . По сути, получается неплохой симбиоз . Если 
учесть, что расходные материалы для этих машин про-
изводят в Китае, то подобная альтернатива становится 
весьма привлекательной в плане стабильности и надеж-
ности поставок расходных материалов .

Впрочем, пока это лишь теоретические рассуждения . 
Подождем, пока машины будут установлены в типогра-
фиях . Тогда можно делать какие-то выводы и рекомен-
довать или, наоборот, не рекомендовать подобные ре-
шения для других типографий .
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необходимых для типографий рас-
ходных материалов гарантирован-
но высокого качества.

Татьяна, расскажите, пожалуйста, 
что удалось сделать за несколько 
месяцев, прошедших с тех пор, как 
прекратились поставки материалов 
от ваших основных европейских 
партнеров?

—  Прежде всего скажу, что кон-
церн Hubergroup максимально вы-
полнил весь объем поставок рас-
ходных материалов, который можно 
было успеть завести в Россию до 
вступления в действие пятого пакета 

санкций. Естественно, после 10 июня 
никаких отгрузок уже не осуществля-
лось. Тем не менее мы по-прежнему 
остаемся дочерней компанией 
Hubergroup, но вынуждены полно-
стью приостановить официальную 
деятельность. Мы перевели сотруд-
ников и клиентов в структуру россий-
ской компании «ОктоПринт Сервис». 
Таким образом, все отгрузки и рас-

четы идут согласно законодательству 
через российскую компанию.

С марта мы начали активный по-
иск альтернативных путей доставки 
грузов в Россию, а также возмож-
ностей расширения сотрудничества 
с нашими азиатскими партнерами, 
с которыми мы работали до этого 
по ограниченному набору позиций. 
Подготовили почву для заключения 
договоров с новыми поставщиками. 
Сейчас, спустя полгода, выработана 
концепция и логистика поставок, по-
зволяющая нам заменить основной 
ассортимент расходных материалов 
на продукцию других поставщиков. 
Параллельно мы размещаем заказы 
на те остатки ассортиментных пози-
ций, которые можем найти и привез-
ти в Россию.

Удалось ли вам восстановить 
в полном объеме ассортимент по-
лиграфических материалов на 
складах? С какими расходниками 
ощущается дефицит?

— Большую часть нашей ассор-
тиментной линейки нам удалось 
восполнить, хотя, конечно, стоит 
признать, что такого разнообразия 
химии для офсетной, флексограф-
ской и трафаретной печати, кото-
рым отличалась продукция наших 
европейских партнеров, мы не смог-
ли найти ни у одного поставщика.

Прежде всего мы расширили 
наши контакты с партнерами из 
Турции. Еще с 2018 г. мы плотно ра-
ботаем с турецким производителем 
вспомогательной химии — компани-
ей Matkim. Сейчас она является офи-
циальным представителем «Окто-
Принт Сервис» в Турции и выступает 
в качестве агента. Это позволяет нам 
завозить в Россию материалы из Ев-
ропы. Вообще в Турции много по-
средников и оптовых компаний, ко-
торые в текущих условиях стараются 
налаживать торговые отношения 
с Россией. В частности, из Турции мы 
завозим рулонную офсетную краску, 
флексографские краски и УФ-лаки.

Поиски партнеров по другому 
направлению — в Китае — при-
вели к началу поставок триадных 
листовых красок для офсетной пе-
чати. Мы завезли две серии весьма 
достойных красок: одна — высоко-
глянцевая, интенсивная, вторая — 
экологичная на основе раститель-

омпании «ОктоПринт Сервис» 
28 августа 2022 г. исполнилось 
19 лет! Все эти годы компания не 
только «делает мир ярче», в пря-

мом смысле этого слова, поставляя на 
российский рынок полиграфические кра-
ски и лаки, а также ряд других расходных 
материалов для отрасли, но и помогает 
типографиям становиться успешными 
и продуктивными, растет и развивается 
вместе со своими клиентами несмотря 
на кризисы и бурно меняющиеся обстоя-
тельства современной действительности. 
Этот год привел к серьезным изменени-
ям в деятельности «ОктоПринт Сервис». 
Пятый пакет санкций, принятый Евро-
союзом в отношении России, фактически 
наложил запрет на поставку из Европы 
основных расходных материалов для 
полиграфии — красок, лаков, офсетных 
резинотканевых полотен (ОРТП) и т.д. 
В связи с этим европейские поставщи-
ки, такие крупные мировые концерны, 
как Hubergroup, Weilburger, ContiTech 
Elastomer Coatings и другие, с которыми 
тесно сотрудничала многие годы компа-
ния «ОктоПринт Сервис», вынуждены 
были прервать сотрудничество и по-
ставки расходных материалов в Россию. 
Месяцы титанических усилий со сторо-
ны руководства и команды «ОктоПринт 
Сервис» позволили в короткие сроки 
наладить новые деловые контакты, пере-
строить логистику и обеспечить поставку 

К

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

«Результаты последних 
нескольких месяцев 

показали, что наш поч-
ти уже 20-летний опыт 
работы на российском 

рынке, в том числе в 
неоднократно воз-

никающих кризисных 
условиях, позволил 

максимально быстро 
перестроить работу 

компании «ОктоПринт 
Сервис», чтобы про-
должать развиваться 

в области поставок 
качественных и про-
веренных расходных 
материалов для по-

лиграфии, следовать 
нашим принципам 

и делу, которое мы для 
себя избрали».
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ных компонентов (у нее запах даже 
меньше, чем у низкомиграционных 
европейских красок). Сейчас запуска-
ем процесс сертификации этих кра-
сок в России. Тем, кто печатает упа-
ковку или детские книги, необходимо 
будет официальное подтверждение 
безопасности использования краски. 
Чем раньше мы запустим процесс 
сертификации, тем быстрее получим 
соответствующую документацию. Од-
нако нам не облегчают жизнь. Если 
раньше химию можно было привезти 
без свидетельства о государственной 
регистрации объемом до 300 кг для 
дальнейшего тестирования, то сейчас 
необходимо оформлять специальное 
письмо для таможни о том, что пар-
тия предназначена не для продажи. 
Сейчас в разработке у нас три постав-
щика листовой краски из КНР. И в ско-
ром времени мы рассчитываем иметь 
в своей линейке полный ассортимент 
листовых красок.

Что касается лаков, то, конечно, та-
кого широкого ассортимента водных 
и трафаретных лаков, как у нас был от 
компании Weilburger, мы пока предло-
жить не можем. Поставки ограничива-
ются стандартными и наиболее часто 
используемыми материалами. Сейчас 
мы везем лаки из Индии — водные, 
спецлаки, блистерные. Да, еще будет 
экзотика! Мы решили поддерживать 
страны, которые тоже, как и Россия, 
под санкциями, — везем краски и лаки 
из Ирана.

Также мы приняли решение, что 
поставки химии для полиграфии бу-
дут осуществляться под собственны-
ми брендами: краски — под брендом 
RENK, а лаки — под брендом VERN. 
Под этими торговыми марками мы 
предлагаем только проверенные про-
дукты, которые гарантированно по-
зволят типографиям выпускать про-
дукцию наилучшего качества.

Еще одним расходным материа-
лом, отсутствие которого вызывало 
беспокойство на рынке, это офсетные 
резинотканевые полотна. Основным 
их поставщиком являлась компания 
ContiTech Elastomer Coatings, которая 
одна из первых еще в марте разорвала 
с нами партнерские отношения. Одна-
ко мы всегда поддерживали большой 
склад материалов и до сих пор отгру-
жаем резину этого поставщика. Тем не 
менее у нас есть достойная альтерна-
тива: мы увеличили объем поставок 
ОРТП от нашего давнего партнера из 
Китая. Более того, даже расширили 
с ним сотрудничество и заказываем 
теперь не только резину, но и планки 
для офсетных полотен, и калиброван-

ную пленку. Также прорабатываем со-
трудничество с поставщиком из Индии 
по этой категории материалов.

Еще летом вы озвучивали планы 
по оптимизации расходов и реорга-
низации филиалов компании. Как вы 
оцениваете эффективность этих дей-
ствий?

— Это вынужденная мера, к сожале-
нию. Действительно, мы руководство-
вались необходимостью сократить 
расходы и приняли решение закрыть 
склады в филиалах в Нижнем Новго-
роде, Воронеже, Ставрополе и Сим-
ферополе. Торговые представители 
в этих регионах продолжают работать, 
поставки клиентам осуществляются со 
складов Москвы и Ростова-на-Дону. 
Координаторы филиалов остались ра-
ботать на прежних местах, хотя с на-
шей стороны были попытки умень-
шить количество сотрудников. Однако 
сокращение объемов поставок рас-
ходных материалов и снижение актив-
ности клиентов оказались не такими 
масштабными, как виделось в начале. 
Офисы, склады и станции смешения 
продолжают работать в штатном ре-
жиме в Москве, Санкт-Петербурге, 
Краснодаре, Ростове-на-Дону, Екате-
ринбурге и Новосибирске. Меры по 
оптимизации расходов позволили 
нам высвободить средства для обеспе-
чения закупок и налаживания новых 
цепочек поставок.

Могу отметить, что объем работы 
за последние месяцы только увеличил-
ся. Например, если раньше у нас был 
список из 140 поставщиков, то теперь 
он увеличился почти вдвое, причем 
большая часть из них теперь являют-
ся основными нашими партнерами. 
Так что количество договоренностей 
и предпринимаемых усилий довольно 
большое, а выполнять их нужно мень-
шим составом сотрудников.

Как решается вопрос с поставками 
запасных частей?

— Мы говорим сейчас о поставках 
только быстроизнашиваемых запас-
ных частей (ножи, марзаны) для режу-
щих плоттеров. Ситуация непростая. 
Обычно поставки шли из Италии. Сей-
час мы везем по-минимуму, но про-
блемы возникли уже со стороны са-
мого поставщика. Качество запасных 
частей из Китая нас не очень устраива-
ет, поэтому предлагать такой продукт 
на российский рынок мы не можем.

Производство смесевых красок — 
одно из старейших направлений 
деятельности вашей компании. Как 
функционируют станции смешения 
красок в условиях отсутствия евро-
пейских компонентов?

— Из девяти станций смешения 
офсетных красок нам удалось сохра-
нить восемь. Сырьевую базу мы смогли 
заменить в короткие сроки. На текущий 
момент запасов концентратов для про-
изводства офсетных смесевых красок 
хватит на полгода. Станция смешения 
в Лешково (Московская обл.), которая 
открылась осенью прошлого года, про-
должает работать и изготавливает во-
дные и сольвентные флексографские 
краски. Тем не менее мы продолжаем 
поиски в области подбора рецептур 
смесевых красок из новых материалов, 
которые везем из Китая и Турции.

В связи с появлением новых рас-
ходных материалов типографиям 
крайне важна технологическая по-
мощь. Что вы можете предложить 
в этом направлении?

— Технологическая поддержка кли-
ентов существует у нас с момента обра-
зования компании. Это одно из страте-
гических направлений нашей работы, 
без которой невозможно внедрение 
новых расходных материалов. Безуслов-
но, в связи с изменением ассортимента 
полиграфической химии, запросов от 
типографий стало в разы больше — 
в плане настройки печатного оборудо-
вания, выстраивания технологических 
процессов, проведения тестов новых 
материалов. Для удобства и  ускорения 
коммуникаций мы запустили сайт по 
технологической поддержке, где в опе-
ративном режиме типографии могут 
задать вопросы, касающиеся производ-
ственного процесса.

Сегодня наша задача — сделать все 
от нас зависящее, чтобы поддержать 
типографии, предоставить им необхо-
димый ассортимент полиграфической 
химии и материалов для нормальной 
работы, ликвидировать образовав-
шийся ассортиментный провал по 
всем товарным позициям и иметь 
возможность предлагать высококаче-
ственные материалы для предприятий 
рулонной и листовой печати офсетно-
го и флексографского направления, 
а также компаний, специализирую-
щихся на декоративной отделке и тра-
фаретной печати. Результаты послед-
них нескольких месяцев показали, что 
наш почти уже 20-летний опыт работы 
на российском рынке, в том числе в не-
однократно возникающих кризисных 
условиях, позволил максимально бы-
стро перестроить работу компании 
«ОктоПринт Сервис», чтобы продол-
жать развиваться в области поставок 
качественных и проверенных рас-
ходных материалов для полиграфии, 
следовать нашим принципам и делу, 
которое мы для себя избрали.             

Новые деловые контакты, или Как восполнить ассортиментную линейку
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правовых, финансовых, организаци-
онных и других вопросов у нас сме-
нились собственники — иностранная 
компания Heidelberg вышла из состава 
учредителей, а деятельность компа-
нии перешла в ведение российского 
топ-менеджмента. Несмотря на смену 
названия на «ХД РУС», компания про-

должит заниматься продажей полигра-
фического оборудования и расходных 
материалов, оказанием сервисных 
услуг и выполнять обязательства перед 
клиентами. Реквизиты (ИНН, ОГРН 
и т.д.) и адрес компании остаются преж-

омпания «Гейдельберг-СНГ» 
в результате реорганизации 
перестала быть дочерней ком-
панией немецкого производи-

теля Heidelberg и продолжает работу 
на российском рынке под новым на-
званием «ХД РУС». О произошедших 
изменениях и о новых подходах к ра-
боте в России мы поговорили с новым 
генеральным директором компании 
«ХД РУС» Дмитрием Хромовым и ру-
ководителем отдела маркетинга и про-
дукт менеджмента Андреем Слободчи-
ковым.

Расскажите, пожалуйста, какие ор-
ганизационные изменения произош-
ли в компании и как изменится ваша 
деятельность на российском рынке 
в связи со сменой названия?

Дмитрий Хромов: Компания, кото-
рую все знали как «Гейдельберг-СНГ», 
прошла процесс реорганизации дея-
тельности в Российской Федерации и 
вышла из под контроля материнской 
компании в Германии. Теперь это пол-
ностью российское юридическое лицо, 
получившее название «ХД РУС». По 
сути, это тот путь, по которому пошли 
многие иностранные компании, в том 
числе из других сфер бизнеса, чтобы 
продолжить работу в России и иметь 
возможность поддерживать своих 
клиентов. В результате решения ряда 

К

Дмитрий Хромов,
генеральный директор,  
компания «ХД РУС» 
[ Москва ]

Компания «Гейдельберг-
СНГ» под воздействи-
ем текущей ситуации 
сменила иностранных 

учредителей на россий-
ских топ-менеджеров 
и продолжает работу 

под новым названием 
«ХД РУС». Профиль дея-

тельности сохраняется 
с поправкой на суще-

ствующие санкционные 
ограничения.

ними. С 9 сентября 2022 г. все финан-
совые документы будут оформляться 
от лица нового названия компании. 
У нас сохраняется вся наша сбыто-
вая сеть: мы продолжаем работать 
с нашими дилерами по расходным 
материалам, остаются торговые 
представители в Санкт-Петербурге 
и Ростове-на-Дону.

Андрей Слободчиков: Наша ком-
пания стала независимой, но при 
этом партнерские отношения и де-
ловые связи с концерном Heidelberg 
сохраняются. Процесс трансфор-
мации, который мы прошли, был 
вынужденной мерой в условиях 
действия пятого пакета санкций, 
ограничивающего поставки в Рос-
сию полиграфического оборудова-
ния и материалов. Мы понимаем, 
что если в текущих обстоятельствах 
просто уйти с рынка и разорвать от-
ношения с клиентами, то впослед-
ствии будет невозможно вернуться 
к сотрудничеству с ними. Выпуск 
полиграфической продукции — ин-
вестиционно емкое и высокотехно-
логичное производство, поэтому мы 
приняли единственно правильное 
на текущий момент решение о соз-
дании полностью российской компа-
нии, чтобы вместе с типографиями, 
которые доверили нашим разработ-
кам свой бизнес, пройти этот непро-
стой период и предложить решения, 
которые помогут сохранить и разви-
вать деятельность наших клиентов. 
Поэтому все условия сотрудничества 
остаются без изменения, мы продол-
жаем исполнять взятые на себя обя-
зательства и работать с клиентами 
в соответствии с достигнутыми дого-
воренностями.

Каким образом вы планируете 
поддерживать клиентов в условиях 
действия санкций?

Дмитрий Хромов: Конечно, у нас 
нет возможности поставлять обо-
рудование и материалы, которые 
находятся в санкционном списке. 
Однако санкции распространяются 
не на все. Больнее всего они отраз-
ились на нашем рынке по причине 
невозможности завозить новое пе-
чатное оборудование. Однако у нас 
многопрофильная компания. Мы 
занимаемся комплексом вопросов, 
связанных с поставкой запчастей, рас-
ходных материалов, оборудованием, 

Андрей Слободчиков,
руководитель отдела марке-
тинга и продукт менеджмента,
компания «ХД РУС»
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сервисным обслуживанием, поэтому 
нам в некотором смысле проще. В чис-
ле партнеров компании «ХД РУС» есть 
известные бренды китайского рын-
ка, в частности компания Masterwork 
Group, в ассортименте которой пред-
ставлена широкая линейка послепе-
чатного оборудования для изготовле-
ния картонной упаковки. Если раньше 
партнерство Heidelberg и Masterwork 
распространялось лишь на часть обору-
дования китайского поставщика, то те-
перь независимая компания «ХД РУС» 
получила возможность поставок всей 
линейки оборудования Masterwork. 
Мы вправе самостоятельно прини-
мать решения, в каких сегментах по-
лиграфического рынках работать: как 
в тех, где наши позиции были сильны, 
так и в новых для нас сегментах. И это 
открывает новые рынки.

Андрей Слободчиков: Помимо 
уже известного на российском рын-
ке высекального  и  фальцевально-
склеивающего оборудования 
Masterwork, которое мы продолжаем 
поставлять, для нас открылся доступ 
ко всему их ассортименту. Прежде 
всего, речь идет о линейке оборудо-
вания для производства гофротары. 
В этом сегменте мы никогда не рабо-
тали. Теперь же такая возможность 
появилась. Кроме того, у Masterwork 
хорошее портфолио базовых машин, 
ориентированных на китайский ры-
нок. Они будут интересны тем ком-
паниям, которые только выходят на 
рынок производства картонной упа-
ковки, а таких в России становится все 
больше.

Также стоит отметить, что в санк-
ционный пакет не попало резальное 
оборудование, что дает возможность 
осуществлять поставки всей линейки 
оборудования Polar. Более того, наша 
компания получила определенную 
свободу действий, и теперь мы можем 
искать новых партнеров — за предела-
ми экосистемы Heidelberg, — продук-
цию которых будем предлагать клиен-
там в России.

Как будет осуществляться сервис-
ное обслуживание уже имеющихся 
у клиентов печатных машин? 

Дмитрий Хромов: Первое, на чем 
следует акцентировать внимание: мы 
продолжим исполнять договорные 
обязательства по всему установлен-
ному нами оборудованию. Heidelberg 
успел выполнить все поставки обору-
дования, договора на которые были 
заключены до начала спецоперации. 
Последняя на текущий момент печат-
ная машина была смонтирована в се-
редине лета в Нижнем Новгороде.

Правда ли, что сервисная служба 
вашей компании претерпела сокра-
щение?

Дмитрий Хромов: Слухи о том, что 
мы уволили сервисных инженеров, не 
соответствуют действительности: не-
которые из них были выведены за штат, 
но мы продолжаем с ними взаимодей-
ствовать и при необходимости привле-
каем нужных инженеров по догово-
рам. Здесь наша позиция однозначна 
— компания делает все возможное, 
чтобы выполнить взятые на себя обяза-
тельства с поправкой на санкции и вы-
званные ими ограничения, а для этого 
нам, разумеется, будут нужны техниче-
ские специалисты. Также отмечу, что мы 
работаем с техническими специалиста-
ми заводов-производителей в Европе, 
и они оказывают нам всю возможную 
поддержку в рамках действующего за-
конодательства и санкционных ограни-
чений.

Как решается вопрос с поставками 
запасных частей?

Дмитрий Хромов: Компания 
«ХД РУС» имеет возможность постав-
лять запасные части за исключением 
тех, которые попали под  санкции, для 
установленного оборудования. С мо-
мента вступления в силу ограничений 
к нам уже пришло восемь грузовиков с 
запчастями. Учитывая парк оборудова-
ния, поставленного ранее компанией 
«Гейдельберг-СНГ», требуемый объем 
запчастей весьма существенный. К со-
жалению, есть сложности с поставками 
электронных компонентов, но, уверен, 
мы найдем способ решить эту задачу.

Поставка расходных материалов 
являлась важной частью вашего биз-
неса. Удалось ли сохранить привыч-
ный ассортимент? Налажены ли ка-
налы поставок?

Дмитрий Хромов: Компания 
«ХД РУС», безусловно, продолжит 
развивать  направление продаж рас-
ходных материалов. Мы прекрасно 
понимаем, что если без нового обо-
рудования многие типографии смогут 
продержаться то время, пока действу-
ет санкционное давление (мы все же 
поставляли надежное оборудование, 
которое рассчитано на долгую эксплуа-
тацию, поэтому на ближайшие годы за-
пас его прочности будет достаточным), 
то без расходных материалов даль-
нейшая работа невозможна. Мы при-
кладываем усилия, чтобы предложить 
клиентам необходимый для ведения 
их бизнеса ассортимент расходников. 
По основным позициям нам удалось 
наладить поставки материалов из тех 
стран, которые не присоединились 
к санкциям.

В повседневной работе самые важ-
ные материалы — офсетные пластины 
и краска. Что касается пластин, то мы 
уже несколько лет поставляли пласти-
ны из Китая в дополнение к линейке 
пластин европейских торговых марок. 
С китайскими пластинами уже нара-
ботан большой опыт их использова-
ния, и многие типографии успешно их 
применяют на своем производстве. 
Поэтому в текущей ситуации мы на-
растили объем импорта этих пластин. 
Сейчас на складе имеется промыш-
ленный запас пластин всех основных 
форматов, причем не только для ма-
шин Heidelberg, но и для машин других 
производителей.

Что касается краски, то еще до на-
чала санкционных ограничений мы 
начали работу с производителем 
офсетной краски из Южной Кореи. 
Краски этого производителя проте-
стированы в компании Heidelberg, 
и их признали полностью соответ-
ствующими требованиям, которые 
концерн предъявляет к краске. То есть 
по всем параметрам она соответству-
ет лучшим мировым образцам. Еще 
весной мы закупили пробную партию 
этой краски, и ряд наших клиентов ее 
тестировал. Результаты оправдались. 
Сейчас мы везем уже промышленную 
партию этих красок, так что в ближай-
шее время будет полный ассортимент 
красок для офсетной печати. Помимо 
обычной масляной триады, в линей-
ке этого производителя — полный 
ассортимент красок Pantone, есть ме-
таллики, краски для УФ-печати и даже 
специальная серия красок для печат-
ных машин Heidelberg серии Anicolor. 
В России эксплуатируется около десят-
ка машин Anicolor, в том числе две по-
луформатные. У клиентов были опа-
сения остаться без краски, поскольку 
ранее поставки краски для машин 
Anicolor шли только из Европы. Од-
нако, нет повода для беспокойства, 
у корейского производителя имеет-
ся полный аналог. Также мы активно 
работаем над пополнением ассорти-
мента прочих расходных материалов, 
например лаков, химии, офсетной ре-
зины и т.д. Пока конкретные резуль-
таты еще не достигнуты, но рабочий 
план есть, и мы ему следуем.

В целом компания провела мас-
штабную работу по всем направлениям 
нашей деятельности, заручились под-
держкой азиатских поставщиков обо-
рудования и расходных материалов, что 
позволяет «ХД РУС» обрести  уверен-
ность и заверить наших клиентов в том, 
что совместными усилиями мы смо-
жем пережить это смутное время.     
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ничения или отсутствия поддержки 
со стороны бизнес-партнеров, мож-
но находить точки роста.

«Заказы —
многомерная величина»
«Глобально для нас практически 

ничего не изменилось, — говорит 
Анри. — Более того, могу сказать, что 
я даже рад тому, как все развивается 
(я имею в виду бизнес, а не политиче-
скую ситуацию). Если в прошлые годы 
мы топтались на месте — плюс/минус 
5%, то сейчас, когда, казалось бы, объ-
ем заказов должен сократиться, мы 
наблюдаем увеличение прибыли (без 
учета затрат на обновление техники). 

Заказы — это, вообще говоря, много-
мерная величина. Есть общее понятие 
количества заказов в штуках, есть объ-
ем заказов в деньгах, есть прибыль 
с амортизацией, прибыль без аморти-
зации и т.д. Все это нужно по-разному 
оценивать. У нас несколько производ-
ственных площадок под разными тор-
говыми марками, но сути дела это не 
меняет, я оцениваю ситуацию в целом 
по всем предприятиям. Общее коли-
чество заказов по нашим компаниям 
сократилось на 10–25%, что довольно 
много. При этом в среднем по всем 
нашим предприятиям общий объем 
заказов в рублях вырос на 25–30%, то 
есть заказов делаем меньше, а оборот 
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анкции, несомненно, серьезно 
повлияли на полиграфическую 
отрасль. В наиболее сложном 
положении оказалась циф-

ровая полиграфия. Если у игроков 
офсетного и флексографского рынка 
есть хоть какая-то возможность ма-
невра в выборе расходных материа-
лов, то у цифровых типографий такого 
маневра нет. Они привязаны к своему 
поставщику. До недавнего времени 
наличие контрактных обязательств 
с поставщиками цифровых решений 
позволяли типографиям решать про-
изводственные задачи, высвобождая 
время на ведение основного бизнеса. 
Однако с весны этого года все ради-
кально изменилось. Основные по-
ставщики цифровой печати в той или 
иной степени приостановили свою 
деятельность в России, что не могло 
не сказаться на работе их клиентов. 
С точки зрения перспектив существо-
вания цифрового полиграфического 
бизнеса важно понимать, насколько 
изменения в работе поставщиков по-
влияли на крупные, знаковые цифро-
вые типографии, которые обеспечи-
вают основной объем производства 
и задают тон общей ситуации в циф-
ровой печати. Одной из таких типо-
графий является санкт-петербургская 
компания «Четыре цвета». Ее владе-
лец и руководитель Анри Мелуа со-
гласился прокомментировать поло-
жение дел на цифровом рынке печати 
и заверил, что даже в условиях огра-

С

Анри Мелуа,
директор,
типография «Четыре цвета»
[Санкт-Петербург]

БИЗНЕС

Недавнее приобретение типографии «Четыре цвета» — цифровая печатная ма-
шина Konica Minolta AccurioPress C12000

Оборудование MGI JetVarnish 3Ds Foil для цифровой декоративной отделки от-
тисков фольгой и объемным лаком
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Парк цифрового оборудования типографии «Четыре цвета»: одна из самых длинных комплектаций Xerox iGen5 (слева) 
и Xerox Iridesse Production Press (справа) с возможностью печати дополнительными цветами — белым, прозрачным и метал-
лизированными тонерами (серебро, золото)

Планшетный плоттер iEcho для скоростной резки

растет. Это положительный факт! Хотя для корректного сравнения 
с прошлыми периодами нужно от этих величин отнять 20% рубле-
вой инфляции в нашем сегменте бизнеса».

Анри отметил, что отдельные типографии в его группе компаний 
имеют существенно больший рост — до 35% по сравнению с прошлым 
годом после вычета инфляции: «Нужно внимательно оценивать биз-
нес с точки зрения структуры заказов. Наименьший рост, практически 
стагнацию, показывает традиционный рекламный рынок. Рекламные 
агентства, которые существуют много лет, сейчас имеют минималь-
ный рост или падение. Зато неплохо прибавил госсектор и близкие к 
нему компании. Я бы оценил рост этого сегмента в 15–20%. Пример-
но на этом же уровне оказался и корпоративный сегмент заказов. Эф-
фективно себя показала наша система сбора и прохождения заказов 

Послепечатная линия Horizon для листоподборки и брошюровки из-
делий на скобу

Оборудование для фальцовки и ламинирования 
цифровых отпечатков

Автоматический ламинатор используется для изго-
товления фотокниг
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web-to-print, которая позволяет об-
рабатывать запросы в автоматиче-
ском режиме. Мы довольно много 
вкладывали в это направление, и вот 
теперь видим реальную отдачу. Объ-
ем заказов, поступивших через эту 
систему, вырос в два раза! Еще могу 
похвастаться, что в три с лишним раза 

увеличилось число заказов, которые 
мы получаем из Москвы. Количество 
мелких клиентов, которых сложно 
как-то классифицировать — блоге-
ры, самозанятые, крафтовые произ-
водители и т.д., — возросло вдвое! 
Конечно, эти показатели достигались 
неравномерно. Если в марте–апреле 
количество заказов обрушилось, то 
к лету ситуация выровнялась и на-
чался довольно активный рост. Об-
щаясь с коллегами по бизнесу, могу 
судить, что у серьезных цифровых 
типографий основные проблемы 
сейчас решены».

«Кто ищет, тот найдет»
«Весной, когда стало извест-

но, что все основные поставщики 

Компактный настольный режущий плоттер с листовой автоподачей для на-
клеек и этикеток 

Биговальная машина Dumor и перфорационный аппарат

цифрового оборудования приостанавли-
вают работу в России, а затем к этому еще 
добавились санкции против полиграфии, 
это был, конечно, серьезный удар, в пер-
вую очередь психологический. Возможно, 
нам было несколько проще преодолеть эту 
ситуацию. В конце прошлого года мы заку-
пили в компании Xerox большой объем рас-
ходных материалов, что называется впрок. 
Как потом оказалось, нам повезло. Этих за-
пасов теперь хватит еще на полтора, а то и 
два года!

С запасными частями ситуация сложнее. 
Их впрок не накупишь. Мы готовы были 
к тому, что в определенный момент придется 
разбирать одну из машин для поддержания 
работы остальных. Благо у нас однотипных 
машин несколько. Помимо этого, мы начали 
искать возможность организовать производ-
ство или ремонт деталей. Запустили целый 
НИОКР с привлечением ряда сторонних ком-
паний. И надо сказать, кое-что нам удалось 
сделать.

С началом кризиса мы активизировали 
поиски альтернативных путей поставок рас-
ходных материалов и запасных частей. Я счи-
таю, кто ищет, тот найдет. Многое из того, 
что нам необходимо в работе, удалось найти 
в странах Азии. Поставки уже идут. Так что 
параллельный импорт мы уже освоили, как и 

Разнообразие цифровых заказов: наклейки, 
приглашения, каталоги, визитки, бирки и т.д.

Фотоальбомы — один из профиль-
ных заказов на цифровую печать
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наши ведущие коллеги и кон-
куренты», — отмечает Анри.

Оперативное
переоснащение
«Одна из важных задач, 

которую мы для себя уже ре-
шили, — это оперативное 
переоснащение производ-
ства, — рассказывает Анри 
Мелуа. — Долгое время мы 
работали на технике компа-
нии Xerox и были довольны 
и сервисом, и поставками, 
и подходом к бизнесу. В про-
шлые годы по пятибальной 
шкале я бы поставил ком-
пании Xerox восемь баллов. 
Но с началом спецоперации 
российское представитель-
ство Xerox, будучи дочкой 
американской фирмы, оказа-
лось в сложной ситуации. Они 
остались в России, что радует, 
но сейчас ограничены своей 
головной компанией. Это, 
конечно, расстраивает. Тогда 
мы обратили внимание на 
других производителей циф-
ровых машин, которые чуть 
мягче подходят к работе с 

???

клиентами в текущие непростые времена. 
Чтобы обезопасить свой бизнес на макси-
мально долгое время, приобрели новые 
цифровые машины разных марок. Сейчас  
у нас флагманские машины от четырех раз-
личных производителей, надеемся, что в 
худшие моменты будет работать хотя бы 
одна из них».

Вопреки прогнозам цифровой полигра-
фический бизнес пострадал не сильно. Ли-
деры рынка смогли не только успешно про-
тивостоять обстоятельствам, найти пути 
развития бизнеса, но и добиться роста. 
Одной из причин последнего Анри считает 
как раз уход крупных иностранных компа-

ний из России, которые создавали большой 
объем печати в целом, но он не доходил 
до большинства цифровых типографий. 
Сейчас разрушение вертикальных цепочек 
продаж и логистики привело к тому, что ло-
кальные бренды стали активно прорывать-
ся на рынки. Вместо одной «Икеи», которая 
заказывала миллионные тиражи на офсете, 
получили тысячи «гаражных» производств 
с цифровыми тиражами. И это «окно воз-
можностей» продлится до конца 2023 г. 

Что ж, если добавить к этому активность 
со стороны поставщиков цифровых поли-
графических решений, то развитие бизне-
су цифровой печати обеспечено.                

Образцы печати цифровой продукции на 
разных видах бумаги, в том числе с исполь-
зованием белил на цветных материалах и до-
полнительных металлизированных тонеров



о задачах приобретения этикеточной 
линии для отделки продукции и раз-
витии типографии в области цифро-
вого производства самоклеящихся 
этикеток.

Технологии
этикеточной печати
Многие годы типография «Тавро 

Плюс» была известна на рынке как 
специализированное предприятие 
по маркировке колбасной оболоч-
ки. С этого начинался бизнес пред-
приятия еще в 1992 г. Сотрудничество 
с мясоперерабатывающими комбина-
тами и производителями продуктов 
питания способствовало не только 
развитию направления печати по 
колбасным оболочкам, но и началу 
производства самоклеящейся этикет-
ки, для чего в 1997 г. было приобре-
тено флексографское оборудование, 
позволившее работать на собствен-
ной производственной базе. С 2005 г. 
в типографии возникает интерес 
к цифровому способу печати этике-
точной продукции. «В то время мы 
приобрели свою первую цифровую 
машину VP2020 для рулонной печати 
мелких тиражей этикеток, — расска-
зывает Эдуард Дмитриевич. — Тем 
самым у нас появилась возможность 

изготавливать короткие тиражи эти-
кеток, вплоть до штучных. И этот биз-
нес сильно отличается от многотираж-
ного флексографского производства, 
в рамках которого мы работали до это-
го. Нас настолько вдохновило качество 
печати на цифровом принтере — по-
лучались насыщенные, яркие изобра-
жения, плюс возможность выполнять 
цифровую отделку: ламинирование, 
горячее тиснение, конгрев, — что мы 
даже заключили эксклюзивное согла-
шение с VIPcolor, производителем этих 
цветных принтеров, о поставках в Рос-
сию всей линейки оборудования для 
печати этикеток. Сегодня в принтерах 
VIPcolor реализована печать водны-
ми красками на основе технологии 
Memjet. Использование специальных 
красителей позволяет печатать с вы-
соким разрешением на скорости до 
18 м/мин. Мы сами используем это 
оборудование для печати небольших 
тиражей. И до недавнего времени по-
ставка специализированного этике-
точного оборудования являлась для 
нас одним из направлений бизнеса».

В 2010 г. в типографии отказались 
от трудоемкой печати по колбасным 
оболочкам. Во-первых, по причине 
демпинга в этом сегменте рынка, что 
не позволяло достигать необходи-

Многофункциональная линия,
или Отделка цифровой этикетки
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ипография «Тавро Плюс» 
с 2005 г. занимается произ-
водством самоклеящихся эти-
кеток, промоэтикеток и тер-

мочеков самого разного назначения: 
для продуктов питания, пластиковых 
бутылок, косметики, авто- и быто-
вой химии, алкогольной продукции, 
медицинских препаратов, почтовых 
и логистических служб. Предприятие 
располагает набором технологиче-
ских решений, позволяющих изготав-
ливать как многотиражную этикетку 
флексографским способом, так и еди-
ничные и малые партии этикеточной 
продукции с помощью цифровой пе-
чати. Чтобы иметь возможность вы-
полнять декоративную отделку циф-
ровых заказов, в типографии приняли 
решение об инсталляции отделоч-
ной этикеточной машины Eurotech 
CDFS 330 от китайского поставщика 
Brotech Digital Graphics, одного из ли-
деров на мировом рынке по произ-
водству этикеточного оборудования. 
Эксклюзивным правом на осущест-
вление поставок решений Brotech 
Digital Graphics на территории РФ об-
ладает компания «Терра Принт». Мы 
попросили генерального директора 
типографии «Тавро Плюс» Эдуарда 
Деховича и заместителя генерального 
директора по производственной ча-
сти Константина Лимарова рассказать 

Т

Константин Лимаров,
зам. генерального директора
по производственной части
типография «Тавро Плюс»
[Коломна]

ОБОРУДОВАНИЕ

Отделочная этикеточная машина Eurotech CDFS 330 от китайского поставщи-
ка Brotech Digital Graphics инсталлирована в типографии «Тавро Плюс». Обо-
рудование приобреталось для выполнения декоративной отделки цифровой 
этикетки. Машина оснащена флексографской ротационной печатной секцией 
с УФ-сушкой, системой для холодного тиснения фольгой и УФ-ламинации, 
а также блоком высечки
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В «Тавро Плюс» приобрели машину Konica Minolta AccurioLabel 230 с целью разви-
тия цифрового направления печати этикетки

мых показателей рентабельности. Во-
вторых, агрессивности самих красок. 
С закрытием этого направления биз-
неса в «Тавро Плюс» сосредоточили 
внимание на одном из развивающихся 
сегментов цифровой промышленной 

печати этикетки. С этой целью в ком-
пании в том же году приобрели рулон-
ную цифровую машину Konica Minolta 
AccurioLabel 230. Как отмечают в типо-
графии, оборудование позволяет без 
праймирования печатать этикетку на 

разных материалах, регулировать ско-
рость прохождения полотна от 9,45 до 
23,4 м/мин в зависимости от носителя, 
быстро выполнять настройку цвето-
передачи. Одной из важных причин, 
повлиявших на выбор оборудования 

Линии Orthotec для промышленного производства самоклеящейся этикетки методом высокой и флексографской печати

В принтерах VIPcolor реализована печать 
водными красками на основе технологии 
Memjet. В типографии используют их для 
печати малых тиражей этикетки с высоким 
разрешением на скорости до 18 м/мин
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Konica Minolta, стала 
активная поддержка 
поставщика и его заин-
тересованность в про-
движении и обеспече-
нии работоспособности 
оборудования.

«Основу нашего биз-
неса составляет произ-
водство рулонной эти-
кетки с помощью разных 
технологий — высокой, 
флексографской и циф-
ровой печати, — от-
мечает генеральный 
директор типографии 
«Тавро Плюс» Эдуард 
Дехович. — Сегодня мы 
наблюдаем рост рын-
ка цифровой этикетки, 
ощущаем многообразие 
ее видов. Собственно 
поэтому приобретаем 
решения для производ-
ства этикетки небольшими тиражами. Нам бы хотелось, чтобы 
объем цифровой этикетки увеличивался. С производственной 
точки зрения, здесь меньше возникает вопросов с привод-
кой, не требуется изготовления форм и клише, оперативность 
и удобство цифровой печати для заказчика — тоже неоспори-
мые аргументы. Однако клиенты не всегда готовы платить за 
цифровое производство этикетки. Существует пороговый ти-
раж (300–500 п.м.), дальше которого использование цифры ста-
новится нецелесообразным. Тем не менее для решения ряда за-
дач клиенты с удовольствием делают выбор в пользу цифровой 
этикеточной печати».

Отделочная линия
Если отпечатать тираж этикетки можно на цифровой машине, 

то выполнить декоративную отделку в линию, как, например, на 
флексографских машинах, возможности нет. «Мы отмечаем, что 
заказчики именно цифровой этикетки чаще других выбирают 
дорогие виды отделки в различном их сочетании, — комменти-
рует Константин Лимаров, заместитель генерального директора 
по производственной части. — Как правило, цифровые тиражи 
этикеток небольшие, сумма производства не так высока, поэто-
му клиенты имеют возможность выбрать дополнительные оп-
ции для придания декоративности своей продукции. Что касает-
ся крупных флексографских заказов, то клиенты обычно исходят 
из соображения рациональности использования той или иной 
отделки, поскольку каждая операция увеличивает стоимость ко-
нечного тиража, которая 
с учетом объема заказа 
изначально большая. 
Чтобы иметь возмож-
ность предлагать заказ-
чикам цифровой эти-
кетки разные варианты 
отделки, мы выбрали 
этикеточную линию для 
декоративной отделки 
от китайской компании 
Brotech».

Линия Eurotech CDFS 
330 была инсталлиро-
вана в типографии в 

Участок вывода флексографских пе-
чатных форм

Типография «Тавро Плюс» занимается производством самоклеящихся этикеток, промоэтикеток 
и термочеков с помощью высокой, флексографской и цифровой печати

Парк оборудования для размотки и резки рулонной эти-
кетки

конце марта 2022 г. Она имеет довольно компактные 
размеры, при этом обладает высоким функционалом 
в области финишных операций. Машина оснащена 
флексографской ротационной печатной секцией с УФ-



Многофункциональная линия, или Отделка цифровой этикетки

сушкой, системой для холодного тиснения фольгой и УФ-
ламинации. Полуротационный блок высечки обеспечивает 
высокую точность приводки и предварительное позицио-
нирование ножей продольной резки.

«Линия Brotech, помимо эргономичности, отличается 
высоким качеством и скоростью выполнения отделочных 
операций, — говорит Константин. — При втором прогоне 
рулона выполняется точное совмещение отделки по мет-
кам. Оборудование можно использовать также для одно-
красочной печати, и это позволяет нам разгрузить нашу 
основную цифровую печатную машину от изготовления 
одноцветных заказов, мелких тиражей и «пустышек» (тер-
мочеков). Благодаря Brotech решился вопрос с высечкой 
цифровых этикеток. Раньше приходилось высекать на 
плоттере, что нельзя назвать эффективным решением. 
Пока нам все нравится. Основные задачи, ради которых 
мы приобретали оборудование — отделки этикеток, от-
печатанных цифровым способом, — решены в полном 
объеме».

Надо сказать, что Brotech CDFS 330 — далеко не первое 
оборудование для производства этикетки, которое приоб-
ретает типография «Тавро Плюс» у компании «Терра Принт». 
Партнерским отношениям двух компаний уже более 10 лет. 
В свое время, когда в «Тавро Плюс» стояла задача расширить 
флексографское направление бизнеса, типография приоб-
рела у «Терра Принт» тайваньскую полуротационную ма-
шину Orthotec с 6 секциями высокой печати и одной флек-
сографской. Оборудование позволило печатать этикетки 
промышленным способом на самых разных типах бумаги, 
пленках и самоклеящихся материалах, применять перемен-
ную печать данных, а также предлагать широкие возмож-

Самоклеящиеся этикетки на разных видах материалов, в том 
числе пленках, а также с печатью на подложке 

ности отделки — высечку любой конфигурации, конгревное 
тиснение, выборочное лакирование, тиснение фольгой и ла-
минацию различными видами пленки.

«Благодаря развитым возможностям нашего оборудо-
вания мы предлагаем производство этикетки для самых 
разных сфер применения, от единичных до миллионных 
тиражей, с разными вариантами отделки, — говорит Эду-
ард Дехович. — При таком количестве «железа» на рынке 
и услуг печати этикетки, кроме как сервисом сложно чем-
то удивить заказчиков. Мы открыты к диалогу с клиентами, 
всегда рады их видеть на производстве, чтобы заказчики 
имели представление, каким способом и на каком обору-
довании выполняются заказы. Мы стремимся к тому, чтобы 
клиенты оставались довольны сотрудничеством с нашей ти-
пографией, а производственные технологии служили для 
реализации тех задач, с которыми к нам обращаются».   



компания «Альянс-3» занималась 
разными видами деятельности — 
управлением коммерческой недви-
жимостью, производством строи-
тельных изделий из стекла, торговлей 
нефтепродуктами и т.д. Некоторые 
направления сохраняются и по сей 
день. «В 2012 г. учредитель наше-
го предприятия принял несколько 
неожиданное для всех решение за-
пустить производство бумажной 
упаковки, в частности бумажных па-
кетов, — говорит Вячеслав. — Опыт 
в этом вопросе у нас отсутствовал, 
но у учредителя была уверенность 
в том, что такое направление дивер-
сификации бизнеса имеет право на 
существование, перспективно и им 
нужно активно заниматься. Мы при-
обрели свою первую пакетоделатель-
ную машину, которую нам поставила 
компания «Терра Принт». Начинали 
с небольших объемов производства, 
изучали технологию, нарабатывали 
клиентскую базу».

Поиск клиентов
Вячеслав присоединился к компа-

нии «Альянс-3» в 2015 г. в качестве 
менеджера коммерческой недвижи-
мости, а спустя некоторое время ему 
предложили поработать менедже-
ром в направлении бумажной упа-
ковки. «На тот момент штат в новом 
сегменте бизнеса компании только 
формировался. На первом этапе 
у меня как у менеджера стояла задача 

поиска клиентов, чтобы обеспечить 
загрузку нашего производства. По-
иск шел следующим образом: я вы-
бирал регион или город, собирал 
информацию о местных компаниях, 
которым, по нашему мнению, могут 
быть нужны бумажные пакеты, ехал 
на место и встречался с представи-
телями этих компаний, рассказывал 
о нашем производстве и возмож-
ностях. Хорошо помню свою пер-
вую командировку в Барнаул. Это 
был первый для меня опыт работы 
в качестве менеджера по продажам 
бумажной упаковки, но он оказался 
успешным. Компании, с которыми 
я тогда познакомился, стали нашими 
постоянными клиентами».

Новый бизнес «Альянс-3» под-
держали компании, занимающиеся 
оптовыми поставками продукции для 
ведения бизнеса (посреднические 
фирмы). Например, крупной сети су-
пермаркетов нужны сотни различных 
видов изделий, которые они исполь-
зуют в своей работе. И бумажные 
пакеты — один из них. Как правило, 
сетям супермаркетов не удобно ра-
ботать с сотней поставщиков вспомо-
гательной продукции, им интересно 
покупать ее у одного–двух крупных 
поставщиков, которые могут пред-
ложить полный ассортимент необ-
ходимых им товаров. «Мы стараемся 
находить общий язык с такими ком-
паниями и предлагать им большой 
ассортимент нашей продукции. Как 

Бумажная упаковка:
выигрышная диверсификация бизнеса
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роизводство упаковки для 
фастфуда (пиццы, снеков, 
роллов, наггетсов), крафтовых 
пакетов для хлеба и булочек, 

оберточной бумаги, бумажных ста-
канчиков — рассматривается многи-
ми компаниями как одно из наибо-
лее привлекательных направлений 
упаковочного бизнеса. Популярность 
доставки, возможность заказа еды 
на вынос, развитие сети кофеен и то-
чек быстрого питания стимулируют 
потребность в такого 
рода продукции. Ком-
пания «Альянс-3» ве-
дет многопрофильный 
бизнес, однако оценив 
перспективы развития 
бумажной упаковки, ру-
ководство приняло ре-
шение об инвестициях 
в полиграфическое про-
изводство. Насколько 
успешной оказалась ди-
версификация бизнеса, 
мы попросили расска-
зать Вячеслава Мурина, 
руководителя упаковоч-
ного направления ком-
пании «Альянс-3».

Новое направление
Как рассказал Вячес-

лав, за 30 лет работы 

П

Вячеслав Мурин,
руководитель
упаковочного направления,
 «Альянс-3»
 [Стерлитамак]

ОБОРУДОВАНИЕ

Недавно в компании «Альянс-3» установили очередную пакетоделательную машину. На этот раз 
китайской компании Ruizhi Machinery
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правило, находим понимание. При этом мы созна-
тельно не хотим выходить на конечных потреби-
телей пакетов (те же торговые сети). Нам интерес-
но работать с посредниками, которые заказывают 
большие объемы, и мы не хотим отбирать у них 
клиентов. В начале нашего сотрудничества мы гото-
вы были отгружать партию коробок наших изделий 
бесплатно, чтобы оптовые компании включили их 
в свой ассортимент и могли предлагать уже своим 
клиентам. Метод оказался рабочим. Многие клиен-
ты оптовиков стали обращать внимание на наши па-
кеты, и объемы заказов начали расти», — отмечает 
Вячеслав Мурин.

Упаковочный бизнес
Спустя некоторое время Вячеслава назначили ру-

ководителем упаковочного направления компании 
«Альянс-3»: «Вскоре мы начали вести переговоры 
о приобретении еще одной пакетоделательной ма-
шины, активно набирать персонал и продолжаем 
расширять кадровый состав. У нас появился штат 
менеджеров, увеличилось количество производ-
ственных специалистов. Спустя короткое время на 
предприятии было уже несколько пакетоделатель-
ных линий. И в результате упаковочный бизнес стал 
одним из серьезных направлений деятельности хол-
динга «Альянс-3».

В беседе Вячеслав много рассказывал 
о необходимости оптимизации производ-
ства, важности обеспечения максимальной 
производительности на каждой операции 
и на каждой машине. И компании удается 
это обеспечивать. Во время нашего визита 
все имеющиеся единицы оборудования ра-
ботали на максимальной скорости. Более 
того, в «Альянс-3» внедряют элементы бе-
режливого производства, минимизируют 
складские запасы, стараясь обеспечивать 
поступление материалов по мере расходо-
вания и продажи готовой продукции. Даже 
из отходов извлекают прибыль. Напри-
мер, в процессе разрезки рулонов на более 
узкие, нужные для данного заказа, могут 
оставаться «ручьи», ширины которых уже 
не хватает для формирования пакета. Здесь 
научились делать пакет и из таких узких ру-
лонов, склеивая по ширине два или более 
рулона бумаги.

«Активное развитие упаковочного на-
правления нашей компании связано в том 
числе и с развитием самого сегмента произ-
водства упаковки в России, — отмечает Вя-
чеслав. — Наш рост идет параллельно с ро-
стом бизнеса наших клиентов. Особенно это 
заметно среди производителей хлебобулоч-
ных изделий. Мы сейчас работаем с рядом 
крупных франшиз в этом сегменте. На этапе 
переговоров со своей стороны мы составили 
коммерческое предложение, которое макси-
мально учитывало интересы заказчика, что 
позволило нам в итоге заключить договора 

С этого оборудования начиналось производство бумажных пакетов в компа-
нии «Альянс-3». Первую пакетоделательную машину поставили на предпри-
ятие специалисты компании «Терра Принт» в 2012 г. Позднее оборудовани-
ем для изготовления пакетов стала заниматься компания «Терра Системы»

Оборудование для нарезки отпечатанных руло-
нов на листы. Используется при производстве 
оберточной бумаги для фастфуда
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В производственном парке типографии «Альянс-3» представлены 
пакетоделательные машины разных производителей 

о сотрудничестве. Мы очень дорожим нашими клиентами. Предлага-
ем не только продукцию, но и различные виды сервиса, которые ими 
также востребованы. Мы можем комплектовать поставки, временно 
хранить заказанную продукцию на наших складах, срочно отгружать 
просто по звонку и т.д. Многие это ценят».

Пакетоделательное оборудование
Производственная база компании «Альянс-3» недавно попол-

нилась новой единицей оборудования. На предприятии состоя-
лась установка очеред-
ной пакетоделательной 
машины. На этот раз ки-
тайской компании Ruizhi 
Machinery. Оборудова-
ние этой компании в Рос-
сии представляет «Терра 
Системы». Выбор данно-
го оборудования Вячес-
лав объяснил следующим 
образом: «Мы много лет 
работали с группой «Тер-
ра». Находимся постоян-
но в контакте с ними и 
дорожим этим сотрудни-
чеством.  Мы вниматель-
но следим за развитием 
китайских производите-
лей и понимаем, что они 
наиболее активно раз-
вивающиеся компании 

Бобинорезальное оборудование используется для 
разрезки широкого рулона бумаги на более узкие, 
ширина которых определяется форматом пакета

мира. Предыдущее оборудование у нас было ев-
ропейское, а сейчас решили приобрести маши-
ну из Китая. По функциональным возможностям 
машины аналогичны. По сути, пакетоделатель-
ная линия представляет собой флексографскую 
печатную машину, совмещенную с устройством 
формирования и склейки пакетов. На входе 
машины — рулон бумаги (или несколько руло-
нов, — например, бумага и прозрачный поли-
мер для изготовления пакетов с прозрачным 
окном), на выходе — готовый отпечатанный и 
склеенный пакет. В текущих условиях поддержка 

Пакеты с прозрачной полимерной вставкой обычно 
используются для упаковки хлебобулочных изделий 
в местах их производства или продажи



со стороны Китая 
нам кажется более 
надежной, поэто-
му мы обратили 
внимание на обо-
рудование именно 
этого поставщика 
и признательны за 
поддержку россий-
ской стороны — 
компании «Терра 
Принт» — в этом 
вопросе».

Как  рассказал 
Вячеслав Мурин, 
компания строит 
планы дальней-
шего развития. В 

ближайшем будущем — установка машины для изготовления 
пакетов с плоским дном, а также отдельной флексографской 
печатной машины роль в роль, поскольку одним из интерес-
ных для себя бизнесов компания видит изготовление листо-
вой обер-точной бумаги. Ее выпускают и сейчас, но для этого 
приходится задействовать пакетоделательную машину, от-
ключив модуль формирования пакета, что не технологично 
и экономически не целесообразно. Что касается машины для 
изготовления пакетов с плоским дном, Вячеслав пояснил, что 
ряд оптовиков, с которыми «Альянс-3» активно работает, та-
кую продукцию приобретают, но пока от других производи-
телей. Наша задача это исправить.                                             

Бумажная упаковка: выигрышная диверсификация бизнеса

Брендированные бумажные пакеты все чаще 
используются компаниями в области фаст-
фуда (упаковки бургеров, снеков, наггетсов 
и т.д.). Такая упаковка намного экологичнее, 
чем пластиковая тара 



полиграфии, этикеток на самоклея-
щейся бумаге и пленке, художествен-
ных альбомов и книг в твердом пере-
плете. В дополнение к традиционной 
офсетной печати до пяти цветов 
в линию, типография предлагает 
заказчикам декоративную отделку 
разными видами УФ-лака (рельеф-
ный, люминесцентный, глиттерный 
и т.д.), а также трафаретную печать 
сольвентными или УФ-красками. 
В последние годы доля трафаретной 
печати возросла, а сейчас и вовсе ста-
ла доминирующей в объеме заказов 
типографии.

«Трафаретная печать для нас стала 
основным видом деятельности, — го-
ворит Андрей Березовский. — Наша 
«волшебная» машина, как я ее на-
зываю, позволяла нам преодолевать 
в разные годы сложные периоды. На-
пример, долгое время мы печатали 
на ней пластиковые карты (заготов-
ки) не только дис-
контные, но и бан-
ковские. За смену 
могли отпечатать 
10 тыс. листов, что 
довольно много 
для производства 
карт даже для спе-
циализированных 
компаний. Одно-
му из клиентов мы 
однажды отпечата-
ли 600 тыс. листов 
пластика А3 фор-
мата — а это более 
14 млн карт!

Обычно типографии приобретают 
трафаретную линию для нанесения 
лака, чтобы предлагать дополнитель-
ные возможности по отделке. Трафа-
ретным способом, никто не спорит, 
достигаются высочайшие визуальные 
эффекты. Однако я изначально вы-
бирал машину не под лак (мы почти 
его и не используем — 20 кг в год не 
такая значимая цифра). Мы печата-
ем на трафаретной машине именно 
красками — до 90% работ. В одном 
заказе может быть использовано по 
2–3 краски, причем смесевых, спе-
циально подготовленных под пе-
чать конкретной работы. Например, 
в мае мы отпечатали 44 тыс. листов 
за несколько дней с использованием 
перламутровой краски. Сейчас спе-
циальных видов краски стало ради-
кально меньше, так как мы работали с 
материалами, которые поставлялись 
из Англии. Но я уверен, что пройдет 

Иммунитет к невзгодам,
или Как использовать возможности в кризис
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осковская типография «Фа-
брика офсетной печати» 
является обладателем пар-
ка не только офсетного, но 

и промышленного трафаретного обо-
рудования. Как сочетание этих двух 
технологий позволяет привлекать 
заказчиков? Существуют ли сложно-
сти в обеспечении расходными мате-
риалами трафаретного направления? 
Какие возможности оборудования 
позволяют адаптироваться к новым 
условиям работы и в каком направ-
лении планируется развивать произ-
водственную базу, рас-
сказал генеральный 
директор типографии 
«Фабрика офсетной 
печати» Андрей Бере-
зовский.

«Волшебная»
линия
«Фабрика офсетной 

печати» всегда рабо-
тала в рамках класси-
ческого полиграфиче-
ского производства, 
ориентируясь на изго-
товление малых и сред-
них тиражей печатной 
продукции — журналь-
ной периодики, ре-
кламной и деловой 

М

Андрей Березовский,
генеральный директор,
типография «Фабрика
офсетной печати»
[Москва]

БИЗНЕС

Трафаретная линия Sakurai Maestro 80A позволяет печатать УФ- и сольвентными лаками и краска-
ми, выполнять выборочное лакирование, использовать в работе разные материалы — пленки, пла-
стик, бумагу, картон, ламинаты

Трафаретная линия оснащена УФ-сушкой для работы 
с  красками и лаками УФ-закрепления
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некоторое время, и на рынке появится краска из Китая — 
золото, серебро, перламутр и т.д.».

Автоматическая трафаретная машина Sakurai Maestro 
80A позволяет печатать УФ- и сольвентными лаками и кра-
сками, выполнять выборочное лакирование, в том числе 
элементов малой площади, использовать в работе разные 
материалы — пленки, пластик, бумагу, картон, ламинаты. 
«Мы можем выполнять довольно широкий диапазон работ 
на трафарете — это и рекламные POS-материалы на пла-
стике, и производство эксклюзивной и подарочной упаков-
ки. Одним из постоянных наших заказов является изготов-
ление небольших картонных коробочек для парфюмерии 
с трафаретной печатью и отделкой объемным лаком.

Преимущество именно автоматической линии в том, 
что на ней мы можем печатать в несколько прогонов с точ-
ностью совмещения от 0,015 мм до 0,05 мм в зависимости 
от скорости печати. На «ручных» машинах такого сделать 
не получится. А на полуавтоматических линиях трудно 
печатать сольвентными красками — они сохнут на тра-
фаретной сетке. Использовать водные краски или клеи 
на полуавтомате — еще сложнее. Их нельзя отмыть хими-
ей — только водой, но при этом есть риск, что эмульсия 
(светочувствительная жидкость), которой покрываются 
сетки для дальнейшего экспонирования изображения, 
начнет смываться. На автоматической же линии, как наша 
Sakurai, такие задачи вполне решаются. За счет того, что 
машина оснащена двумя видами сушки — УФ-сушкой и те-
пловой с температурой нагрева до 150°С, она подходит 
для выполнения очень многих задач, в том числе для ра-

боты с красками для нанесения стираемого скретч-слоя. 
Пожалуй, это наиболее капризные работы. Если красоч-
ный слой пересушить — скретч-краска не будет стираться, 
а если не досушить — будет липнуть и листы склеятся меж-
ду собой. По скорости печати автоматическая линия также 
показывает рекорды по сравнению с полуавтоматически-
ми машинами. Например, скорость выполнения тиража 
с УФ-печатью на нашей машине — 10 тыс. листов за смену. 
Если тираж выполняется водными красками — 5–7 тыс. 
листов, сольвентными красками — 7–8 тыс. листов, а если 
скретч-слой — ограничивается емкостью (до 4 тыс. листов) 
для сушки листов, которые сутки должны постоять на боку. 
Таким образом, диапазон работ, которые можно выпол-
нять на Sakurai, довольно широк, и если при производстве 
заказа предусмотрена отделка, использование синтетиче-
ских запечатываемых материалов или необычных красок, 
то вероятность того, что мы получим такой заказ возрас-
тает. У нас, например, есть поставщик, который может под 
запрос привезти очень интересные материалы. И это рас-
ширяет возможность для экспериментов и позволяет при-
влекать заказчиков».

Ошибки управления
Тем не менее офсетное направление бизнеса типографии 

также развивается. Сейчас основу производственного парка 
«Фабрики офсетной печати» составляет пятикрасочная пе-
чатная машина Komori Lithrone LS-529 формата В2. Машина 
приобреталась специально для работы со смесевыми кра-
сками, дополнительными цветами. Одним из интересных за-

Линия для листоподборки и скрепления на скобу, а также машина для клеевого скрепления от компании Horizon

Офсетная пятикрасочная печатная машина Komori Lithrone LS-529 формата В2
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казов в типографии называют печать по заготовкам (на 
картоне с поливным слоем) для производства бумаж-
ных стаканчиков. В настоящее время перспективным 
направлением Андрей считает печать на тонких бума-
гах 40 г/м2 для изготовления упаковочной, оберточной 
бумаги для фастфуда, хлебобулочных изделий и т.д. Для 
этого используются специальные пищевые краски.

К сожалению, офсетный парк «Фабрики офсетной 
печати» с 2016 г. сократился вдвое. Это стало след-

ствием провального управления предприятием: «Я доверил 
управление своим бизнесом нанятому директору, решив, 
что буду осуществлять только общее руководство компани-
ей, — рассказывает Андрей Березовский. — Однако спустя 
несколько лет типография стала терять прибыль, росли дол-
ги компании перед поставщиками. Оказалось, что ошибки 
в управлении, отсутствие полного контроля с моей стороны 
привели к серьезным последствиям для предприятия. К се-
рьезным, но не смертельным. Да, пришлось сократить персо-
нал в 4 раза, продать оборудование в счет погашения долга. 
Теперь всеми вопросами производства и даже ведением бух-
галтерской отчетности занимаюсь лично. Нам удалось выйти 
из глубокого минуса, погасить большую часть задолженностей 
перед поставщиками оборудования, расходных материалов, 
арендодателями и на текущий момент выйти в прибыль. Са-
мое удивительное, что сократив офсетные мощности, мы про-
должаем делать ровно столько, сколько и раньше».

«Катастрофы не произошло»
Тем не менее несмотря на сложности как внутреннего харак-

тера, так и внешних обстоятельств, Андрей отмечает большой 
приток заказов: «У нас был фантастический по количеству за-
казов январь в этом году, хотя обычно это всегда провальный 
месяц. И до начала марта загрузка была высокая. А вот октябрь 
и  ноябрь прошлого года — были довольно тоскливыми по за-
грузке. Сейчас понятие «полиграфический сезон» стерлось. 
Влияние пандемийного периода, а теперь и санкционного на-
кладывают свой отпечаток. Многие отмечают сложности с рас-
ходными материалами, запасными частями. Но по факту — ка-
тастрофы не произошло. Да, стало дороже, но найти можно. 
Некоторые запчасти мы научились закупать сами. В советское 
время и не такое было. Мы переживали и более сложные пе-
риоды, когда приходилось самим изобретать «велосипед», де-
лать из подручных материалов замену сломанным деталям или 
с большим трудом их доставать. Сейчас гораздо проще в этом 
плане, даже несмотря на, казалось бы, невозможность поста-
вок. Вообще с расходными материалами интересная ситуация. 
Например, мы использовали смывочные полотна производ-
ства Голландия, но оказалось, что в Голландии их только пере-
паковывали, а полотна едут из Италии. Но когда стали выяснять 
дальше — оказалось, что полотна индийские, но они покупают 
их в Китае. В итоге мы просто стали заказывать их в Китае на-
прямую. И так с большинством расходных материалов. Так что 
выход всегда можно найти».

Инвестиции в развитие
Как рассказал Андрей, планы развития предприятия есть, 

но пока озвучивать их рано. В типографии «Фабрика офсет-
ной печати» начали инвестировать в расширение производ-
ственного парка в области послепечатного оборудования. 
«Недавно мы купили очень приличную биговку под плотные 
бумаги: для производства папок, а также сложных журналь-
ных обложек — наша новая биговальная машина может вы-
полнять направленные биги при работе с плотными мате-
риалами. На многих  других биговальных машинах работать 
на картоне сложно — ролик не может продавить лист, а сей-
час, когда с плотными бумагами есть некоторые сложности, 
мы можем предлагать вместо бумаги 300 г/м2 использовать 
картон 200 г/м2. Приобрели также клеевую машину Horizon, 
брошюровочную машину, биговщик. Возможно, купим еще 
одну резальную машину. Так что мы планируем развиваться, 
осваивать производство востребованных видов продукции. 
Мы смогли преодолеть не самые радостные периоды, и у нас 
уже выработался иммунитет к различным невзгодам, так что 
мы настроены только на дальнейшее развитие».                 

Часть комплекса послепечатного оборудования типо-
графии — резальная машина, фальцевальная маши-
на, ламинатор










