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Николай Остащук: 
«Курс на успех»

Print+: Какие составляющие были ключе-
выми в деятельности украинского представи-
тельства компании Horizon в 2010 году?

Николай Остащук: Я бы назвал ключевыми 
два аспекта: развитие продаж и улучшение 
уровня обслуживания клиентов. Мы приняли 
на работу двоих менеджеров по продажам, ко-
торые в полиграфии уже не первый год и знают 
этот рынок. В результате им удалось добиться 
определенных успехов: была продана линия 
Horizon в одну из киевских типографий.

Наша компания была основана только в 
конце прошлого года, и какое-то время заняло 
отлаживание нормальной работы, организаци-
онной структуры, поэтому продажами мы начали 
заниматься, начиная с весны текущего года. 

Тем не менее, на протяжении года мы ин-
сталлировали комплекс оборудования в компа-
нии Huss, небольшую фальцовку в типографии 
«Санспарель», после чего продали линию на 
базе Horizon Vac-100 и SPF/FC-20 в Молдову, 
в ближайшее время еще одна линия Horizon 
будет установлена в одной из киевских типогра-
фий. По сравнению с теми оборотами, которые 
были до кризиса, – это «капля в море», но если 
сопоставлять количество продаж оборудования 
с конкурентами и принимать во внимание кри-
зис, то в уходящем году мы сделали немало. 

Была организована работа по сервисному 
обслуживанию клиентов Horizon (а это, как 
минимум, порядка ста типографий), со многими 

из них подписаны договоры о сервисном об-
служивании. Мы организовали в Киеве посто-
янно пополняемый склад запасных частей, на 
котором представлено большинство запасных 
частей, необходимых клиентам. Нами сделан 
значительный шаг вперед, и надеемся теми же 
темпами, не останавливаясь, идти дальше. 

Print+: Вы перечислили три источника 
дохода компании: продажа оборудования, 
запасных частей и предоставление сервисных 
услуг. Какие направления, на ваш взгляд, 
нуждаются в дальнейшей оптимизации? 
Планируете ли зарабатывать средства еще на 
чем-либо – например, на помощи владельцам 
Horizon, стремящимся избавиться от техники 
либо выгодно ее перепродать, или же в рамках 
программы Trade-In обменять оборудование на 
более современное? 

Н. О.: Еще летом мы достигли договорен-
ности с материнской компанией Horizon GmbH 
о том, что мы можем предоставлять услуги 
по системе Trade-In украинским клиентам. 

Украинское представительство 
компании Horizon GmbH работает на 
рынке чуть более года. За это время 
удалось осуществить первые продажи, 
создать постоянно пополняемый склад 
запасных частей, наладить сервисное 
обслуживание инсталлированного 
парка техники. 
Директор представительства 
Николай Остащук подводит итоги 
уходящего года и делится с читателями 
нашего издания смелыми планами 
на будущее.
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В настоящий момент ведутся переговоры с не-
сколькими заказчиками, у которых установлено 
оборудование Horizon, по поводу его замены на 
новое оборудование. В этом есть существенные 
плюсы для клиента, для нас и для возможного 
покупателя нового оборудования. Клиент по-
лучает новое оборудование, мы его поставляем, а 
клиент, который приобретает б.у. машину, может 
быть уверен, что не купит «кота в мешке». Так 
как мы осуществляем сервисное обслуживание 
машины, ее предпродажную подготовку, в том 
числе замену оригинальных запасных частей. В 
настоящий момент проектов, реализованных по 
системе Trade-In, нет, тем не менее, переговоры 
о такой схеме работы ведутся с несколькими 
компаниями. 

Естественно, наша ключевая сфера деятель-
ности – продажи оборудования Horizon, так как 
компания была создана, чтобы развивать на 
украинском рынке это направление. Я повто-
рюсь, мы достигли неплохих результатов – ведь 
в течение прошлого, 2009 г. в Украине вообще не 
было продано ни одной машины Horizon. 

Print+: В полной ли мере реализованы цели, 
согласованные с учредителями компании (раз-
мер оборота, количество инсталляций)?

Н. О.: При открытии компании был подготов-
лен бизнес-план, от которого мы отталкиваемся. 
Откровенно говоря, мы немного не дотянули до 
планки, установленной на этот год. Но немцы 
понимают, что украинский рынок пострадал от 
кризиса намного серьезнее других европейских 
рынков. Рынок Украины они считают достаточно 
перспективным и, несмотря на то, что в нынеш-
нем году не были достигнуты некоторые финан-
совые результаты, у нас есть все шансы достичь 
их в следующем или в 2012 году. В преддверии 
«Евро-2012» есть некоторые предпосылки к тому, 
что рынок будет подниматься. Я оптимист и скло-
нен считать, что условия для работы в следую-
щем году будут намного лучше, чем в этом. 

Print+: Означает ли это, что по сравнению с 
нынешним годом вы примете на себя повышен-
ные обязательства по продажам?

Н. О.: По сравнению с нынешним годом, 
в бизнес-плане на 2011 г. уже был предусмо-
трен более высокий уровень продаж. В этом 
году мы действительно немного не достигли 
намеченных целей. Я надеюсь, что в следую-
щем году мы выполним тот план, который для 
себя наметили. 

Print+: Horizon – один из законодателей мод 
в области выпуска систем по поклейке полиуре-
тановым клеем. Не так давно «Триада-Принт» 
приобрела комплекс Muller Martini Bolero. 
Насколько технология может быть востребо-

вана рынком в ближайшее время, и каковы ее 
ключевые преимущества?

Н. О.: PUR-технология обеспечивает намного 
более высокое качество проклейки, чем с по-
мощью винилацетатного клея (обычного термо-
клея). Horizon действительно делает серьезные 
шаги в этом направлении, ведь в Европе соот-
ношение проданных биндеров PUR-технологии 
и обычных термоклеевых – 80:20%. Украинский 
рынок немного запаздывает в освоении данной 
технологии, и мы проводим серьезную информа-
ционную работу среди наших клиентов. 

Пройдет год-два, и рынок PUR-технологий в 
Украине начнет развиваться, и тот, кто заблаго-
временно установит подобное оборудование и 
наработает базу клиентов, которые обеспечат ти-
пографии дополнительное паблисити, снимет все 
сливки. Поэтому мотивы «Триады-Принт» вполне 
понятны. Они хотят привлечь достаточно серьез-
ных заказчиков, готовых платить за качествен-
ную поклейку, несмотря на то, что скрепление по 
технологии PUR дороже. 

Print+: Как вы считаете: рынок полиграфии в 
результате трансформационных процессов, вы-
званных кризисом, сжался до предела и теперь 
расширяется? Или он продолжает ужиматься?

Н. О.: Количество заказчиков у полиграфических 
компаний – это практически константа. Я не думаю, 
что рынок полиграфии будет ужиматься и в следую-
щем году, так как в том же Киеве есть несколько 
компаний, которые обанкротились, и их заказчики 
перераспределились по другим. Естественно, у 
владельцев других типографий добавилось рабо-
ты, у них появились деньги, которые с некоторой 
долей вероятности могут быть вложены в развитие 
собственного производства. Для того, чтобы быть 
первым и предложить заказчикам что-то лучшее.

Print+: По сути, банкротом можно называть 
компанию, не способную выполнять долговых 
обязательств, но очень многие крупные типогра-
фии таковыми на сегодняшний день являются и 
продолжают успешно работать на рынке. Ваше 
отношение к данной проблеме…

Н. О.: Это преимущественно компании, кото-
рым удалось добиться реструктуризации финанси-
рования того оборудования, которое они покупали 
до кризиса. Отдельные типографии не справи-
лись со своими обязательствами, и им пришлось 
продавать оборудование и уходить с рынка, ряд 
компаний просто перестали существовать, и обо-
рудование перешло в другие руки…

Print+: Но если дебит существенно превы-
шает кредит, а работа продолжается успешно, 
разве это нормальное явление?

Н. О.: Я бы не сказал, что подобная ситуация 
может быть стабильной на протяжении долгого 
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времени. Все это может окончиться очень плачев-
но и в один момент. Кто-то из кредиторов «встанет 
в позу» (надоест ждать), и все пойдет по нараста-
ющей. Но даже если какие-то компании в 2011 г. с 
рынка и уйдут, ситуация может улучшиться, потому 
что высвободится определенная ниша, благодаря 
чему другие типографии смогут получать дополни-
тельные доходы, возможности финансирования.

За период кризиса в любом случае возник так 
называемый «отложенный спрос». Это понятие 
еще никто не отменял, и за это время оборудование 
морально и физически устарело. Его владельцы 
понимают, что по прошествии пары лет возмож-
ности оборудования уменьшились, и если просто 
плыть по течению, то в итоге можно с рынка уйти. 

Print+: Положим, типография основные 
инвестиции осуществила 6-8 лет назад. То есть 
срок службы как печатных машин, так и постпе-
чатного оборудования подходит к той границе, 
когда необходимо задумываться о переосна-
щении. В какое оборудование, на ваш взгляд, 
будут сделаны первоочередные инвестиции?

Н. О.: Все зависит от степени износа, но если 
в типографии реализован нормальный замкну-
тый цикл, послепечатное оборудование может 
быть загружено больше, чем офсетное печатное 
оборудование. Так как при полноценной загрузке 
печатных мощностей постпечатные далеко не 
всегда успевают справляться с этим объемом. 

Поэтому в любом случае постпечатное обо-
рудование изнашивается быстрее. Ведь на 
рынке достаточно примеров, когда типографии 
завозили б.у. офсетные машины, которым было 
не менее десяти лет, и это оборудование про-
должает работать. Да, немало примеров и когда 
типографии покупают б.у. постпечатное обору-
дование, но как сказал один из моих клиентов: 
«Мы будем двигаться постепенно: сейчас приоб-
ретем такую машину, а через пару лет, немного 
заработав, сможем купить более современную». 
Очередность замены техники фактически зави-
сит от степени износа. 

Сам по себе факт обновления оборудования 
взаимосвязан и с обновлением технологий. 
Например, несколько лет назад на смену тер-
мобиндеру Horizon BQ-260 пришел BQ-270. 
Естественно клиенты увидели значительную 
разницу (период настройки машины, количество 
брака, возникающего при настройке, качество 
поклейки), и посчитали, что выгоднее обменять 
эту машину на более новую и изготавливать бо-
лее качественную продукцию. 

А вот в типографии Huss оценили, что BQ-270 
уже не позволял выполнить требующийся объем 
работы. И чтоб не останавливаться, компания при-
обрела оборудование большей производительно-
сти (клеевую машину Horizon BQ-470 в комплексе 
с триммером Horizon НТ-70 и охлаждающим 

конвейером Horizon SL-40). Это замена технологи-
ческого цикла и обновление производства.

Print+: Вы принимаете участие в тендерах, 
связанных с продажей высокопроизводитель-
ных линий, как недавно приобрела «Триада-
Принт»? 

Н. О.: Horizon специализируется в книжно-
журнальном секторе, производстве фальцеваль-
ного и некоторого дополнительного оборудования. 
Но в книжно-журнальном сегменте компания 
может предложить решения от самой простой 
офисной машины до термоклеевой линии со 
станциями для подбора тетрадей и трехножевой 
обрезкой на выходе. Это оборудование высоко-
автоматизированное, не уступает конкурентам по 
техническим характеристикам, но существенно 
превосходит оборудование конкурентов в ценовом 
диапазоне. Поэтому мы не только можем, но и 
конкурируем по данному оборудованию.

В свое время компания Horizon завоева-
ла определенную долю рынка, и обладатели 
машины BQ-270 сегодня рассматривают пре-
жде всего покупку модели BQ-470. Не потому 
что она дешевле, чем, например, Wohlenberg 
Quickbinder, а также и потому, что по своим 
возможностям наше оборудование – серьезный 
конкурент в данном классе. 

В сегменте листоподборочных комплек-
сов Horizon несколько дороже Duplo, но это 
связано с тем, что наше оборудование произ-
водится в Японии. Многие клиенты с выходом 
на рынок брошюровщика SPF-200A поняли, что 
оно выше классом, чем Duplo. До кризиса мы 
ежегодно устанавливали 3-4 таких комплекса. 
В сегменте фальцевального оборудования, где 
рынок более насыщен, мы предлагаем доста-
точно серьезное автоматизированное оборудо-
вание по средней цене и с большими возмож-
ностями, чем у оборудования конкурентов. 

Horizon не останавливается на достигнутом. 
Постоянно разрабатывается новое оборудование. 
Вот и на последней выставке Ipex были показаны 
новый CABS-6000, StitchLiner-6000, BQ-160PUR, 
которые сегодня пользуются стабильным спросом. 
Кстати, у нас нет ни одного конкурента, предлага-
ющего оборудование невысокой производитель-
ности, но уже работающее по технологии PUR. 

Print+: Какие ключевые цели на 2011 г. вы 
ставите лично перед собой и перед компанией? 

Н. О.: Перед компанией я ставлю цель прежде 
всего закрепиться в нише, которую мы заняли, 
и двигаться дальше. Не останавливаться на до-
стигнутом. Мы добились определенного уровня 
за этот год, и в следующем хотелось бы сделать 
серьезный рывок вперед.
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