
было тогда объяснимо, так как был 
активный рост всего рынка, а вот уже 
в 2025-м стало прослеживаться опре-
деленное торможение рынка, и то, 
что нам удалось продолжить рост, я 
считаю большим успехом. Причем мы 
подросли в самых разных аспектах: 
увеличилось и количество сделок, 
и число сотрудников и партнеров, и 
объем операций по сервису и т.д.
Ф: В каких направлениях вы сейчас 
работаете?
СВ: Исторически нашим основным 
направлением деятельности была 
поставка и обслуживание новых пе-
чатных машин компании RMGT, но по 
известным причинам, начиная с 2022 
года эта работа приостановилась, и 
мы начали активно переориентиро-
вать свой бизнес на другие направ-
ления. Сейчас это поставки послепе-
чатного оборудования из Китая для 
изготовления упаковки их картона 
и гофрокартона. За прошедшие три 
года мы смогли сформировать хо-
роший портфель оборудования от 
очень качественных и надежных ки-
тайских производителей, и осущест-
вляем поставки оборудования для 
практически любых задач в области 
изготовления упаковки. 
Ф: Можно озвучить, что именно 
было поставлено и кому?
СВ: В 2025 году мы заключили кон-
тракты на поставку более 50 единиц 
нового оборудования, включая все 
наши основные бренды: Dayuan, 
Rolam, Kuaiyida, Jinbao, Tiancen, 
Fengchi и HPM. Хотелось бы выделить 
такие проекты, как поставка больших 
автоматических прессов Dayuan BHT-
1650EFC для работы с гофрокартоном 
на такие известные предприятия, как 
«Аполинария» (Армавир) и «Кому-
пак» (Подмосковье), автоматическое 
трафаретное оборудования Jinbao 
106 формата с секцией для холодно-
го тиснения фольгой в типографии 
«Премиум Стандарт» (Подмосковье) 
и «Проф-Пресс» (Ростов-на-Дону), 
промышленный комбинированный 
ламинатор Tiancen В1 формата в ти-
пографии «Люксупаке» (Тверь), сер-
воприводную кашировальную ма-
шину Fengchi в типографии «Кварц» 
(Нижний Новгород), двухножевую 
листорезальную машину Dayuan 
SM1500 на предприятии «Парадиг-

ма» (Ижевск), а также 6-ти точечную 
фальцевально-склеивающую ли-
нию Rolam в типографии «ВК» (Че-
лябинск). Отдельно, конечно, стоит 
отметить наш основной проект в 
прошлом году по поставке сразу 9 
единиц нового оборудования для 
производства картонной упаковки 
на предприятии «Гофромир» в Под-
московье.
Ф: Вы начали работать и в направле-
нии гофротары и гофроупаковки?
СВ: Да, у ряда наших основных по-
ставщиков есть оборудование для 
работы с гофрокартоном. Это и вы-
сечки, и фальцесклейки большого 
формата — для работы с гофрой. У 
этого направления в России мы ви-
дим определенный потенциал, и 
нам интересно в эту сторону разви-
ваться. Также недавно мы подписа-
ли соглашение с новым китайским 
партнером, производящим высоко-
скоростные линии для печати и изго-
товления коробок из многослойного 
гофро-картона. Хотелось бы отме-
тить, что к нам приходят запросы не 
только от компаний из полиграфиче-
ского сегмента (которые работают и 
с плотным картоном, и с гофрой), но 
и от специализированных компаний 
из сегмента гофротары, с которыми 
мы раньше никак не пересекались. 
Помогают и китайские партнеры, ко-
торые пересылают нам прямые за-
просы от российских компаний. 
Ф: Это не очень типично для китай-
ских производителей. Обычно в та-
ких случаях они рады продавать и 
напрямую...
СВ: Да, многие китайские произ-
водители так и поступают, но нам, 
постепенно, удалось эту ситуацию 
переломить, и мы смогли со всеми 
своими основными партнерами до-
говориться, что они сами, минуя 
нас, в Россию ничего не продают. 
В этом плане мы движемся к бо-
лее цивилизованному рынку — как 
раньше работали с европейскими и 
японскими производителями. Для 
этого мы ведем постоянную работу 
с нашими партнерами по ведению 
бизнеса «не по-китайски». Это не са-
мая простая задача, но нам удалось 
добиться того, что они все считают 
«Т-Системы» своим эксклюзивным 
партнером, причем эксклюзив здесь 
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урное развитие российского по-
лиграфического рынка в предыду-
щие годы позволило многим ком-
паниям, занимающим поставками 

оборудования и материалов, осуще-
ствить целый ряд интересных проектов, 
но прошлый 2025-й многие характери-
зовали, как год охлаждения активности 
типографий. В начале уже этого года ру-
ководитель компании «Т-Системы» Сте-
фан Валуйский рассказал нам о своем 
взгляде на ситуацию, специфике работы 
с китайскими поставщиками, потенциа-
ле нового направления бизнеса и пре-
имуществах для дальнейшего развития 
при непростых прогнозах на 2026-й.
Ф: Стефан, каким оказался 2025 год для 
компании «Т-Системы»?
СВ: Для Для нас он был успешным, но 
одновременно непростым, интересным 
и насыщенным событиями. Мы еще не до 
конца подвели итоги прошлого года, но 
уже сейчас понятно, что прирост нашего 
оборота к 2024 году составит примерно 
15%, что я считаю хорошим для нас ре-
зультатом. 
Ф: То есть у вас стабильный рост?
СВ: Тут надо рассматривать ситуацию во 
времени. Как полностью самостоятель-
ная компания «Т-Системы» работает с 
2023 года, до этого мы работали в составе 
ГК «Терра Принт».  Могу сказать, что пер-
вый год был очень неплохим, следующий 
2024 год показал рост почти на 30%, что 
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компания «Т-Системы»
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в международном понимании: если приходит запрос из 
России, они сразу пересылают его нам. Более того, многие 
наши партнеры начинают отслеживать и продажи своих 
китайских агентов и задаются вопросом: «не в Россию ли 
они собираются продавать», и если это подтверждается, 
то этот заказ передается нам. Мы потратили много сил и 
времени, чтобы донести до наших китайских партнеров, 
что так работать лучше и выгоднее для всех. У них в куль-
туре этого никогда не было, но они постепенно понима-
ют перспективы такого сотрудничества. В этой ситуации, 
правда, есть только одна деталь: все эти договоренности 
нужно подтверждать продажами. Когда они видят, что мы 
реально продаем и есть рост объема продаж, тогда китай-
цы идут навстречу почти по все вопросам, и начинают ра-
ботать по нашим правилам.
Ф: То есть китайские компании можно «научить» работать 
по-европейски?
СВ: В каком-то смысле да. Они же стремятся продавать свое 
оборудование и Европе, и в этом плане наша помощь толь-
ко в плюс. Я считаю тут очень важным и личное общение. 
Мы регулярно ездим к ним на заводы, обсуждаем планы и 
детали совместной работы, можно сказать даже дружим. 
Среди наших партнеров большинство — частные семейные 
компании, и личное общение для них имеет значение. 
Ф: А это влияет на финансовую сторону бизнеса?
СВ: Конечно. У компании «Т-Системы» — как эксклюзивно-
го партнера — лучшие цены, и никой агент или компания, 
пришедшая с улицы, такие цены получить не может. Поэто-
му покупать оборудование, которое мы предлагаем рынку, 
дешевле, чем у нас, невозможно. 
Ф: Получается, с китайскими компаниями работать инте-
реснее, чем раньше с западными? 
СВ: Сложно сказать, но есть вещи, которые радуют, и, воз-
можно, при отмене санкций (если такое произойдет) воз-
вращаться к решениям от западных компаний уже и не за-
хочется. Например, мы активно продвигали раньше LED 
UV-решения от известного американского производителя. 
Сейчас эти поставки не возможны, но мы нашли решение в 
Китае, которое заметно дешевле, а работает точно не хуже. 
И у ряда наших хороших клиентов мы сейчас заменяем аме-
риканские решения на китайские. 
Ф: Вы сказали, что для успешной работы с китайскими ком-
паниями нужно обеспечивать объемы продаж, что для это-
го предпринимаете?
СВ: Ничего нового не предпринимаем – просто активно 
продаем! Тут имеет смысл привести в пример наши «склад-
ские позиции», которые пользуются хорошим спросом. На 
нашем складе в Москве всегда есть в наличии одноножевые 
бумагорезальные машины HPM и машины для разделения 
заготовок Kuaiyida, которые можно приобрести в рассроч-
ку. Буквально за пару лет мы ввели в эксплуатацию уже бо-
лее 35 новых бумагорезальных машин HPM по всей стране. 
Это очень хороший результат. Тут также стоит отметить, что 
в прошлом году был введен в эксплуатацию новый супер-
современный завод HPM, который полностью специализи-
руется на производстве резальных машин, периферийного 
оборудования и устройств для переворота стопы. На мой 
взгляд, HPM на сегодня - бренд №1 в Китае по производ-
ству резальных машин. При этом хитом продаж в прошлом 
году у нас стали машины для разделения заготовок произ-
водства Kuaiyida: за год более 15 новых инсталлированных 
устройств в России. 
Ф: Некоторое время назад вы говорили о том, что планиру-

ете активно продавать подержанные офсетные печатные 
машины. Этот бизнес развивается?
СВ: Да, мы планировали активно двигаться в этом на-
правлении и даже выполнили определенное количество 
поставок в Россию, но сейчас решили его несколько скор-
ректировать. Мы по-прежнему будем поставлять бывшие 
в употреблении печатные машины, но в ближайшем буду-
щем сосредоточимся исключительно на нашем традици-
онном бренде — RMGT. Дело в том, что у нас есть опреде-
ленная поддержка со стороны производителя. У нас с ним 
действующий дилерский контракт, и мы его каждый год 
официально продлеваем. По этому контракту мы сейчас не 
можем поставлять новые печатные машины, но имеем пол-
ный доступ к запасным частям, сервисной поддержке, всем 
обновлениям и сервисному кабинету. В RMGT считают, что 
если у клиента уже есть машина их производства, то этого 
клиента они должны поддерживать вне зависимости, где 
он находится. И машины в России не исключение. Недав-
но у одного из наших клиентов на одной из уже не новых 
машин сломался центральный пульт управления, слетело 
программное обеспечение. Японские инженеры при уча-
стии наших специалистов смогли дистанционно полностью 
восстановить программное обеспечение, и машина снова 
заработала. 
Ф: То есть вам помогают поддерживать российских пользо-
вателей машин RMGT?
СВ: Совершенно верно. И это одна из важнейших причин, 
почему мы решили сосредоточиться на «своем» бренде. 
Более того, сейчас если мы находим где-то в мире б/у ма-
шину производства Ryobi, Mitsubishi или RMGT, то можем 
обратиться на завод и получить от них всю необходимую и 
полную информацию по данной машине. Это очень важно. 
Ф: Что ждете от наступившего 2026 года?
СВ: Уже в прошлом году было понятно, что активный рост 
рынка, который был в 2023-24 гг., сходит на нет. Наступив-
ший год, на мой взгляд, будет сложный. Во-первых, многие 
типографии уже провели техническое перевооружение в 
прошлые годы и сейчас, скорее всего,  дальнейшие инве-
стиции «немного придержат». Во-вторых, объем заказов на 
полиграфическом рынке не растет, а значит, активно разви-
ваться типографиям большого смысла сейчас нет. В-третьих, 
существенно выросла конкуренция как среди типографий, 
так и среди поставщиков. В-четвертых, изменения в финан-
совой политике государства тоже не способствуют разви-
тию: увеличился НДС, налог на прибыль, активизировались 
сборы РОП, проблемы с кредитованием и лизингом: по та-
ким высоким ставкам мало кто готов финансироваться. До 
начала февраля 2022 года у нас большинство сделок про-
ходило через лизинг или кредитные схемы, сейчас таких 
сделок немного… Но у нас есть определенные рыночные 
преимущества, которые, как мне кажется, позволят нам и в 
этот сложный год отработать, в целом, успешно. 

Кстати, в апреле этого года, уже совсем скоро, мы плани-
руем повторить тур с группой российских полиграфистов по 
заводам наших основных поставщиков. Все они находятся в 
одном регионе недалеко друг от друга. Пользуясь случаем, 
приглашаю полиграфистов присоединиться к группе! Так-
же в этом году, помимо поездки с клиентами на заводы, мы 
планируем принять активное участие в китайских выстав-
ках SinoCorrugated — в апреле и All inPrint China — в октя-
бре. Будем работать на стендах наших партнеров, и тоже 
приглашаем российские типографии их посетить. В общем, 
будем рады увидеться!   
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