
М.К.: По мнению всех без исключения за-
метных в мире High End Audio личностей,
именно вы стояли у его истоков. Итак,
расскажите, как все начиналось?

Г.П.: Индустрии High End предшество-
вала, как известно, High Fidelity, которая
оформилась в 50-60-х годах 20 века. А до
этого на рынке присутствовали в основ-
ном довольно примитивные устройства
«консольного» типа (все в одном – прои-
грыватель, усилитель, приемник, дина-
мики) или наборы деталей, из которых
энтузиасты сами что-то собирали. Од-
нако по окончании Второй мировой
войны освободилась огромная армада
инженеров, получивших в военном сек-
торе высочайшие навыки и пытавшиеся
теперь применить их в бытовой сфере. Их
усилиями рыночные пустоты быстро за-
полнились. А о том, что индустрия Hi-Fi
стала оформляться в отдельную развитую
отрасль, свидетельствует появление пе-
чатных изданий коммерческого толка, ко-
торым предшествовала масса журналов
для энтузиастов типа «Сделай сам». К на-
чалу моей активности я стал свидетелем
появления одного из первых коммерче-
ских журналов – Hi-Fi Review, который
затем превратился в Stereo Review, а еще
позже в Stereo&Video Review. Существо-
вание таких изданий стало обеспечи-
ваться вливанием больших средств
крупных компаний – производителей тех-
ники, которые таким образом реклами-
ровали свою продукцию. Процесс
срастания с капиталом усугубился с появ-
лением на американском рынке крупных
японских компаний, с которыми пришли
по-настоящему большие деньги. Казалось
бы, пресса полностью оказалась придав-
ленной производителями, но тут произо-
шло событие, вызвавшее в тихом болоте
настоящий шторм. В конце 60-х появился
журнал Stereophile, и в нем была опубли-
кована рецензия Дж. Г. Холта на широко-
полосные электростатических АС KLH-1.
Автор тщательным образом проанализи-
ровал не только сильные, но и слабые
стороны колонок, чем поверг в шок и чи-
тателей, и издателей других журналов, и
самих производителей техники, которые
были уверены, что у них давно «все схва-
чено». Это дало толчок к возникновению
нового подхода как в журналистике, так и
в конструировании и позиционированию
техники Hi-Fi. На смену «консольным»
устройствам стали приходить «Separates»

– блочные усилители, предусилители,
проигрыватели с магнитофонами, ко-
лонки. Собственно, это и была техника Hi-
Fi – следующий, более высокий уровень
качества, определяемый в основном раз-
дельностью функциональных блоков, из
которых можно было собрать неплохую
систему при наличии определенных навы-
ков и везения.

Теперь о себе. Сколько я себя помню, му-
зыка всегда была для меня обильным
источником эмоций и убежищем от реаль-
ного мира, в который я вписывался с тру-
дом. Музыка буквально спасала меня
множество раз во времена душевного ди-
скомфорта, давала мне энергию или пол-
ностью «растворяла» в себе, когда
звучали произведения Игоря Стравин-
ского. Помню, как в 12 лет я вставал на
стул, чтобы дотянуться до проигрывателя,
и что тогда у нас были колонки Klipsch.
Именно страсть к музыке пробудила во
мне интерес к аппаратуре. Но, поскольку
я все время ходил на концерты, у меня в
ушах был эталон живого звучания, а до-
машняя техника неизменно разочаровы-
вала. Собственно, это и подвигло меня на
попытки приблизить домашнее звучание к
живому, сделать так, чтобы аппаратура,
которая дает возможность слушать люби-
мую музыку, вместе с тем не стояла бы
между мной и музыкой. И, поскольку на-
чало моей карьеры было связано с изда-
тельской деятельностью, я подумал: а
почему бы мне не сделать свой собствен-
ный журнал? Вокруг меня не оказалось
тех, кому я мог бы полностью довериться,

сведя свою роль к редактированию чужих
материалов. Поэтому, создав свой жур-
нал The Abso!ute Sound, мне пришлось са-
мому разрабатывать концепцию издания,
изобретать новую систему ценностей и
ориентиров, а также новую терминоло-
гию, способную эти ценности отразить и
сопоставить между собой, и понятную не
только мне, но и читателям. Действи-
тельно, что должно быть мерилом каче-
ства звучания аппаратуры?
Лабораторные измерения, сравнение с
некоей эталонной системой? Я пошел по
другому пути, который, как мне предста-
вляется, позволяет в известном смысле
абсолютизировать качество звука: звук
домашней системы сопоставляется с
живым звучанием настоящих инструмен-
тов на концерте, и степень приближения
одного к другому и есть то самое абсо-
лютное мерило качества системы. Все
другие подходы, на мой взгляд, либо заво-
дят в тупик, как в случае с электрическими
параметрами, либо уводят в сторону
субъективизма.

Журнал освещал только самые значи-
тельные достижения аудиотехники, оста-
вляя за рамками средние и тем более
посредственные изделия, которые для нас
как бы не существовали вообще. Я был
лично знаком со многим инженерами и
владельцами предприятий, производящих
аппаратуру, и читал все без исключения,
что печаталось в СМИ. Все это давало
уверенность в том, что «рука на пульсе»,
что журнал полностью в теме и следует
своей концепции. Тогда же нашлось и
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определение нашей области интересов –
High End. Хотя, надо сказать, этот термин
применялся до нас в далеко не самом
приличном смысле, существовали даже
реальные продукты, относящиеся совер-
шенно к другой области интересов и про-
дававшиеся в интим-шопах. Предстояло в
определенном смысле «отмыть» понятие
High End, адаптировав его для наших
целей как максимально емкое, лаконич-
ное и вряд ли оставлявшее надежду найти
ему достойную альтернативу.

Следующий ключевой момент в истории
High End Audio – выпуск 901-й серии АС
фирмы Bose, собравшей обильный уро-
жае восторженных рецензий во всех про-
фильных журналах. Только почему-то
нигде небыло написано о том, что эти ко-
лонки с девятью динамиками в акустиче-
ском оформлении «закрытый ящик» для
нормальной работы требовали очень
мощного (Ватт на 700) усилителя, способ-
ного справиться со сложной нагрузкой, а
именно – с замысловатой кривой импе-
данса и большим количеством излучате-
лей.

Надо сказать, что ламповые усилители в
это время быстро сдавали свои позиции,
уступая место более технологичным и де-
шевым транзисторным, но транзисторная
технология была сырой и не обеспечи-
вала высокого качества. С появлением же
Bose 901 появился запрос на мощные и к
тому же качественные транзисторные
усилители, которые по понятным причи-
нам не могли быть дешевыми. Вообще,
акустика на тот момент находилась на
значительно более высоком уровне раз-
вития, чем усилительные устройства.

М.К.: Если вы определили Hi-Fi как блоч-
ные устройства, пришедшие на смену
«консольным», то что же такое в двух сло-
вах High End? И не явился ли на самом
деле подобный переход от единого к част-
ностям в определенном смысле «выстре-
лом себе по ногам», поскольку вместо
законченного продукта с изначально сог-
ласованными элементами пользователь
получал в руки разрозненные компо-
ненты полуфабрикаты, из которых пред-
стояло собрать нечто, пройдя через
стадию выбора, который не всегда мог
быть осознанным и соответственно удач-
ным?

Г.П.: Переход к раздельным компонентам,
несомненно, прогрессивен. И в нем го-
раздо больше положительного, чем отри-
цательного. А High End – это также
«Separates», но уже на другом качествен-
ном уровне: хоть и раздельные, компо-
ненты Hi-Fi еще не были достаточно
хорошими для того, чтобы и собранная из

них система могла удовлетворить самые
высокие запросы. Но и в High End Audio
вы не найдете ни одного производителя,
который способен сделать каждый узел
системы так же хорошо, как и его конку-
ренты. Поэтому либерализация пользова-
тельского выбора дает возможность
получить намного более высокий резуль-
тат, комбинируя в одной системе лучшие
«разрозненные» компоненты.

М.К.: И все же не является ли переход от
«консолей» к производству раздельных
компонентов попыткой производителя пе-
реложить ответственность за конечный
результат на потребителя?

Г.П.: Я убежден, что миссия любого произ-
водителя – делать то, что у него хорошо
получается. А ответственность за коне-
чный результат должна делиться между
производителем отдельных компонентов,
потребителем и, конечно, такими изда-
ниями, как наше. Для этого ведь мы, соб-
ственно, и существуем, чтобы покупатель
не остался один на один с кучей разроз-
ненных блоков, чтобы он мог сделать
осознанный выбор с нашей помощью.
Конечно, у любой медали две стороны, и
либерализация выбора здесь не исключе-
ние. Да, возможен и отрицательный ре-
зультат, но зато неизмеримо возрастают
шансы и на успех, недостижимый с «кон-
солями». В качестве примера могу при-
вести мою собственную систему: акустика
Nola Grand Reference (четыре «башни»
внушительных размеров), немецкие уси-
лители ASR, проигрыватель винила VPI. Ни
одна компания в мире не в состоянии
произвести такую систему в готовом виде.
В некотором роде ее производителем
являюсь я сам, поскольку я собрал ее из
компонентов, которые счел лучшими в
контексте данной системы.

М.К.: Кого из производителей вы считаете
провозвестником High End Audio?

Г.П.: Пионерами зарождавшейся инду-
стрии High End Audio я бы назвал компа-
нии Audio Research и Magnepan. Их
изделия поражали выразительностью зву-
чания, новым уровнем передачи музы-
кального содержания, совершенно
недоступным для той аппаратуры, кото-
рая имелась на рынке до них. Если допол-
нить список тех, кому удалось перевести
качество своих продуктов в принципи-
ально иную плоскость, можно назвать
Dahlquist и Vandersteen Audio. Кстати, в
компании Dahlquist начинал известный
разработчик акустики Карл Марчисотто,
впоследствии создавший множество за-
мечательных моделей АС Alon (позже
Nola). Этот великий новатор вместе с
Джоном Далквистом в буквальном

смысле вытряхнул динамики из ящиков,
оставив лишь басовый излучатель в при-
вычном оформлении, а прочие располо-
жил поверх в открытом пространстве. До
него никто не решался на такой шаг, опа-
саясь акустического короткого замыкания
из-за противофазности излучений пере-
дней и тыльной сторон диффузора (кото-
рое на самом деле проявляется только в
области низких частот). Звучание этих АС
напоминало звучание электростатов
Quad.

Мы в нашем журнале вырабатывали
свою терминологию во многом на осно-
вании знакомства с такими уникальными
изделиями, как колонки Dahlqwist. Их звук,
в частности, был назван «открытым», но
не из-заоткрытых динамиков, а в связи с
открытостью динамически, свободной и
легкостью выражения тонких музыкальных
нюансов.

Следующим знаковым именем, безу-
словно, является Mark Levinson. Для этой
компании наш журнал был первым, где
они разместили свою рекламу. Техниче-
ские решения, использованные при соз-
дании мощных транзисторных усилителей
Mark Levinson, на тот момент были столь
же беспрецедентны, сколь и их высокая
цена.

М.К.: Можно ли говорить о том, что вы ра-
зорвали некий порочный круг, сняв во-
прос, что было раньше, как курица или
яйцо: специализированная пресса, соз-
дающая некую идеологию, на основе ко-
торой конструируется аппаратура, или,
наоборот, аппаратура, создающая пре-
ссу, которая доносит до покупателя зало-
женную в ней идеологию?

Г.П.: Именно так! Подстегивая события
журнальными публикациями, мы воздей-
ствовали не только на читателей, но и
производителей. В их среде возникло
новое поколение, которое впоследствии
сформировало целую индустрию High
End Audio. Взять хотя бы основателя
Audio Research Билла Джонсона. На мо-
мент, когда появился наш журнал, он ра-
ботал продавцом грампластинок, а в
своем гараже паял усилители. Но кто об
этих усилителях мог бы узнать, если бы не
наш журнал? Кто бы узнал о том, что на
рынке появилось новое, революционное
предложение? Надо сказать, что на тот
момент на рынке появлялись не только
очень дорогие, но и относительно доступ-
ные усилители высокого качества, вписы-
вавшиеся в ценовые традиции Hi-Fi. До
сих пор эта аппаратура звучит волшебно
и до сих пор она востребована, теперь
уже как «аудио-антиквариат». И, что инте-
ресно, самыми ярыми охотниками на не



являются японцы, завоевавшие в скором
времени рынок и вытеснившие Audio Re-
search, McIntosh и другие замечательные
бренды. Сейчас первые версии усилите-
лей Audio Research в Японии стоят в 10-20
раз дороже их изначальной цены, и прак-
тически все они уже осели там в частных
коллекциях.

М.К.: Чем можно объяснить феномен пре-
вращения старых моделей аппаратуры в
антиквариат?

Г.П.: Многие из этих моделей абсолютно
уникальны и даже неповторяемы на сов-
ременном этапе развития в связи с гло-
бальными изменениями в материалах,
технологиях, инженерном подходе. При-
чем даже самими компаниями, не говоря
уже о других. И многие винтажные изде-
лия тех лет до сих пор во многом превос-
ходят современные аналоги. В этом плане
остается сожалеть, что мы до сих пор не
уделяем должного внимания созданию
«пантеона героев» нашей индустрии.
Имена людей, стоявших у истоков High
End Audio, должны быть у всех на слуху,
для них, пока не поздно, должны быть от-
крыты страницы всех специализирован-
ных изданий, чтобы у новых поколений
пользователей формировались правиль-
ные представления о нашей сфере дея-
тельности и об истинных ценностях, чтобы
обеспечивалась преемственность тради-
ций.

М.К.: В определенном смысле то, за что
вы ратуете, это «институт менторов». Я по-
лучал свое физическое образование в
условиях, когда существовало разнооб-
разие школ, возглавляемых авторитетами
науки, чье мнение считалось незыблемым
и воспринималось нами как руководство
к действиям. И в нашем институте часто
устраивались встречи с известными про-
фессорами, академиками и даже лауреа-
тами Нобелевской премии в
неформальной обстановке, в ходе кото-
рых по большей части не обсуждались
конкретные вопросы физики, а самые
общие темы. И студенты получали воз-
можность проникнуться менталитетом,
мировоззрением выдающихся умов. Что
же касается аудиопрессы, как мне ка-
жется, она очень часто самоустраняется в
ситуациях, когда возникают дискуссии
между носителями традиций High End
Audio и никому не известными «деятелями
прилавка», чье мнение ничем, кроме
собственных амбиций, не обосновано.
Подобный плюрализм может натолкнуть
читателей на мысль, что если так, то и их
собственные представления о «плохом и
хорошем» в нашей области могут иметь
такой же вес, как и мнения признанных

авторитетов. Мне кажется, это та про-
блема, с которой журналы должны были
бы разобраться с максимальной добро-
совестностью.

Г.П.: Полностью согласен. Очень часто
что по какому-то определенному вопросу
не может быть двух верных мнений, а су-
ществует только одно. И это – обосно-
ванная позиция, в отличие от
«демократического паритета мнений»,
равнодействующая которого равна
нулю. К сожалению, наша аудиопресса
устраняется от подобных дебатов, только
делая вид, что она сохраняет при этом по-
литкорректный нейтралитет и позицию
рефери, беспристрастно наблюдающего
за схваткой со стороны. На самом же
деле это элементарная трусость. Жур-
налы боятся испортить отношения с кор-
порациями, на содержании у которых они
находятся, боятся прослыть недостаточно
лояльными по отношению к рекламодате-
лям. Часто журналист, материалы кото-
рого на ура воспринимаются
читательской аудиторией, страдает за
свою честность, испытывая давление ин-
весторов через редакционный аппарат.

Особое место в системе взаимоотноше-
ний журналиста, редактора, инвестора и
читателя занимают возможные разночте-
ния, возникающие из-за недостаточно
конкретного изложения мысли. В этом
плане ключевым моментом для нашего
журнала явилась выработка строгой тер-
минологии, исключающей такие разноч-
тения, не убивая стилистической
индивидуальности журналистов, и даю-
щей возможность однозначно определять
предметы и явления, о которых идет речь.
Корректный язык – гарантия того, что нас
не обвинят в попытках что-то сгладить,
обойти или завуалировать в угоду той или
иной заинтересованной стороне.

Комментарий Михаила Кучеренко



М.К.: Не могу не разделить вашего тре-
петного отношения к языку, который до-
лжен обеспечивать точность выражения
мыслей и идеологической платформы, а
не только служить средством околохудо-
жественного изложения впечатлений экс-
перта. Наверное, вы согласитесь с тем,
что, читая рецензии во многих аудио изда-
ниях, часто бывает невозможно понять, о
каких колонках или усилителях идет речь:
за 200 или 200 тысяч долларов? И только
заглянув в табличку с параметрами, где
приводятся габариты, вес и прочие харак-
теристики, можно косвенно определить, о
каком «калибре» аппаратуры идет речь!

Г.П.: Абсолютно верно! И для нашего
журнала процесс выработки терминоло-
гии и лексики, я бы сказал, явился наибо-
лее критичной стадией становления. Но я
считаю, что мы прошли ее удачно. У нас
есть свой, оригинальный стиль изложения,
дающий возможность читателю легко
ориентироваться в технических аспектах
(притом, что мы никогда не занимались из-
мерениями), расширять свой кругозор и
делать обоснованный выбор, отталкива-
ясь от своих приоритетов и предпочтений
и с помощью наших публикаций.

М.К.: Мы снова коснулись темы либераль-
ного выбора, право за которым остается
у потребителя, но ответственность за ко-
торый должны нести также производи-
тель. Может, есть смысл не сбрасывать со
счетов и «третью сторону», причастную к
процессу – дилеров?

Г.П.: Да, дилеры также играют важную
роль. Но, к сожалению, в наше время эта
роль стала менее значимой. Дилеры в по-
гоне за уровнем продаж все чаще делают
ставку на второстепенные факторы, на-
пример «интерьерность», «сексуальность»
дизайна аппаратуры, степень привлека-
тельности для аудиофильских жен и про-
чую чушь вместо того, чтобы
сконцентрироваться на основном – звуке.
К тому же, они слишком увлечены инстал-
ляциями домашних кинотеатров, у них не
всегда доходят руки до настоящего звука,
они мотивированы на продвижение той
техники, которую на данный момент им
нужно поскорее продать или с которой
они получают больший процент. Доверия к
дилерам со стороны покупателей практи-
чески отсутствует. Но, возможно, поэтому-
то людям и нужны такие издания, как наше,
играющие роль независимых арбитров.

М.К.: По поводу независимости тоже есть
определенные сомнения. Читатель видит,
как много рекламы в журналах, и пони-
мает, что журнал, существующий на
деньги рекламодателей, не может быть
полностью свободен от давления…

Г.П.: В одном из первых впусков The
Abso!ute Sound я в своей редакционной
колонке заявил, что собираюсь сделать
журнал абсолютно свободным от ре-
кламы. Реакция читателей последовала
незамедлительно: в редакцию посыпа-
лись сотни писем с требованиями оста-
вить рекламу! Оказывается, для многих

читателей реклама – это самое интерес-
ное! Очень сложно выдержать баланс
между независимостью экспертных мне-
ний и пожеланиями рекламодателя.
Сложно выработать такую рекламную
политику, которая этот баланс обеспе-
чила бы. У нас редакционная часть и ре-
кламный отдел максимально отделены
друг от друга, можно сказать, что это две
отдельные компании.

М.К.: Когда я учился в институте, в учебни-
ках по физике не было рекламы. Не ка-
жется ли вам, что если бы она там была,
это могло бы привело бы к пересмотру
фундаментальных законов физики?

Г.П.: Согласен. Вызвать доверие читателя
даже к самым честным рецензиям, кото-
рые перемежаются рекламой, непросто.
Но, во-первых, рекламная политика, о ко-
торой я уже сказал, помогает, а, во-вто-
рых, сама концепция журнала такова, что
читателю нет нужды доверяться частному
мнению того или иного эксперта: мы пыта-
емся максимально приблизиться к объек-
тивному уровню, сравнивая звучание
систем со звучанием реальных инструмен-
тов. Профессионализм эксперта в том и
состоит, чтобы выявить степень этого при-
ближения, а не в том, чтобы навязать свое
«авторитетное» мнение по поводу того,
какой компонент лучше. Как я уже гово-
рил, мы полностью отказались от каких-
либо измерений, поскольку мне не
известна процедура, способная выявить,
например, отличие гобоя от фагота и



представить это отличие в процентах, не
говоря уже об отличии гобоя в системе от
него же в концертном зале. Значит, ника-
кого смысла приводить технические харак-
теристики в рамках нашей концепции нет.
Она отличается от концепций других изда-
ний, которые, к сожалению, повторяют тот
же саамы путь «срастания с капиталом»
производителей, который во многом дис-
кредитировал нашу область еще в период
становления индустрии Hi-Fi.

М.К.: Но если все идут этим порочным
путем, откуда у вашего издания возмож-
ность и ресурсы противостоять этому те-
чению?

Г.П.: Несмотря на материальную зависи-
мость от рекламодателей, совершенно
не обязательно пытаться всем угодить
ценой потери собственного лица. Ведь
если возникает конфликт с кем-то из них,
это совершенно не означает, что и другие
в знак солидарности снимут рекламу. На-
оборот: они ведь конкуренты, значит, кто-
то посочувствует, а остальные скорее
всего позлорадствуют. И, воспользовав-
шись освободившимся местом, даже уве-
личат свое присутствие в журнале.
Потом, мы принципиально не обозре-
ваем плохих компонентов – это пустая
трата времени, к тому же лучший способ
нарваться на конфликт. И даже если в ре-
цензии присутствуют некие критические
замечания, сам факт ее появления на
страницах журнала говорит о том, что
компонент прошел «входной контроль» и
плохим по определению быть не может! Я
не приемлю никакого влияния на редак-
ционные материалы со стороны рекламо-
дателей. Правила простые: если вы
покупаете в моем журнале полосу, вы
вольны размещать на ней все, что вам за-
благорассудится, но не требуйте от меня
большего! Единственно, что я предоста-
вляю в придачу – возможность опублико-
вать ответ фирмы-производителя на
рецензию, в которой рассматривался ее
продукт. И это дает возможность посмо-
треть на одно и то же явление с разных
сторон, что позволяет читателю, взвесив
аргументы обеих сторон, сделать свой
собственный вывод. И постепенно сфор-
мировать свою позицию, что и является
конечной целью выпуска специализиро-
ванных изданий типа нашего.

М.К.: Но ведь, прочитав одну единствен-
ную рецензию, читатель вряд ли сможет
сделать адекватный вывод по поводу
уместности данного компонента в его си-
стеме?

Г.П.: Почему же, если до этого он уже ин-
тересовался данным компонентом,
может, слушал его, читал о нем в других

журналах…

М.К.: И все же имеет ли право на суще-
ствование идея журнала, который бы со-
держал только информацию без всякой
рекламы?

Г.П.: Вряд ли. Многие пытались, но безус-
пешно. Читатель не готов оплачивать ре-
альную стоимость такого журнала, с
готовностью перекладывая эти расходы
на рекламодателя, а то, что журнал выру-
чает от подписки и продаж, не покрывает
и долю расходов на его издание. Кроме
того, читатели не любят рекламу как явле-
ние, но любят красивые рекламные мо-
дули в журнале. Так что в конечном счете
именно они создают ситуацию, в которой
самоокупаемость таких изданий, как
наше, на одних лишь редакционных мате-
риалах невозможна, и многие претензии,
которые читатели предъявляют редак-
циям, на самом деле должны быть переа-
дресованы им назад. Тем более сейчас,
при наличии копировальной техники и Ин-
тернета. Даже в самом начале, когда
номер The Abso!ute Sound стоил два до-
ллара, многие предпочитали раздобыть
ксерокопию, и я даже хотел перейти на
желтую бумагу, чтобы предотвратить ко-
пирование (так и не удалось). Кстати, те
же проблемы сейчас наблюдаются и в
звукозаписывающей индустрии: пират-
ство. В этом смысле и мы, и они – жертвы
информационных технологий. Тиражи пе-
чатных изданий падают, и с каждым годом
все труднее становится сохранить изда-
ние в том виде, в каком оно есть.

М.К.: Возвращаясь к сравнению аппара-
туры 30-40-летней давности и современ-
ной что вы можете сказать по этому
поводу? Известно ведь, что многие
собиратели раритетов признают только
старые модели.

Г.П.:Техниказвуковоспроизведениясо
временHi-Fiпрошлабольшойэволюцион-
ныйпуть,врезультатечегосегоднято
«окно»,черезкотороемы«смотрим»наму-
зыкальноесобытие,стало,безвсякихсом-
нений,намногочищеипрозрачнее.
Наибольшийпутьразвитияпроделалааку-
стика,ноэтоткомпонентпоопределению
старшедругих, такчтовсезакономерно:я
считаю,чтолюбаятехнологиядолжнапере-
житьхотябыоднопоколение,чтобыпока-
затьощутимыйрезультатпрогресса.У
цифровыхтехнологий,кпримеру,такихпо-
коленийменьше,чемуакустическихсистем.
Ноиониуспелиоченьнемало.Конечно,
бывает,чтостарые,классическиекомпо-
нентыобыгрываютсовременные,ноэто
скореенеправило,аисключение,общий
уровенькачествасовременнойаппара-
турыгораздовыше.Немаловажноепреи-
муществоклассическихкомпонентов,
позволяющееиминогдапобиватьсовре-
менные,этопростотаконструкцииитща-
тельностьисполнения,втовремякак
многиесовременныетехнологиигрешатус-
ложненностью.Тожесамоеможно,кстати,
сказатьиозаписях:некоторыеизних,сде-
ланныенапримитивной,нооченькаче-
ственнойстудийнойтехникемастерами
своегодела,досихпорпоражают.Ноитут
имеетместоисключение,иплохиесовре-
менныецифровыезаписиклассическойму-
зыкидостаточнобольшаяредкость.

М.К.: А как вы относитесь к переносу про-
изводства аппаратуры, особенно акусти-
ческих систем, в Китай?

Г.П.: Затрудняюсь точно сформулировать
мое отношение к этому, но могу сказать,
что некоторые изделия китайских фабрик,
которые мне довелось тестировать,
вполне хорошего качества.

М.К.: Как вы относитесь к идее «слепых»



тестов? Звукорежиссеры, с которыми мне
пришлось беседовать, все как один счи-
тают этот метод единственно правильным
для сравнений компонентов между собой.

Г.П.: Я согласен, что в самой идее есть ра-
циональное зерно. Но работает она
только в случае, если между компонен-
тами значительная разница. Поэтому и в
студиях данный метод популярен: он по-
зволяет, например, быстро подобрать
подходящий к данной системе и ситуации
микрофон. Но как быть, если различия
между компонентами незначительные, на
тонком уровне? Ведь эксперты во время
«слепых» тестов психологически на-
строены именно на выявление больших
различий, и в течение короткого времени
тестирования более тонких могут просто
не заметить.

М.К.: Но разве читатель не ждет от экс-
перта именно максимально «контраст-
ных» оценок тестируемых компонентов?
Ведь часто разница в звучании компонен-
тов за 2 тысячи и за 20 тысяч оказывается
не такой значительной, как разница в их
цене! За что же, скажет читатель, с меня
хотят получить еще 18 тысяч?

Г.П.: Конечно, разница в цене в 10 раз ни-
когда не дает такую же разницу в каче-
стве звука. Для многих она может быть
практически незаметна. Платить или не
платить лишние 18 тысяч, решает сам по-
купатель. Как правило, она касается тон-
кой текстуры звука, более деликатных
динамических контрастов, лучшей артику-
ляции баса. Тот, для кого это важно, пой-
мет, в чем разница.

М.К.: И, кстати, не является «слепой» тест
эффективным способом сравнения не
только компонентов, но и самих экспер-
тов? Может быть, таким образом можно
выявить наиболее перспективных лично-
стей, мнение которых впоследствии ста-
нет особо авторитетным. Или «проверки
на прочность» тех рецензентов, которые
пишут в уважаемых изданиях, включая The
Abso!ute Sound. И ни с малой ли популяр-
ностью «слепого» тестирования связаны
трудности в создании того самого «инсти-
тута менторов», о котором вы говорили?

Г.П.: Так или иначе, метод «слепого» те-
стирования ввиду своей быстротечности
не вписывается в концепцию нашего жур-
нала. Главным смыслом рецензирования
аппаратуры для меня лично является выяв-
ление характера звучания компонента.
Что такое характер? Это очень емкое по-
нятие, как и характер человека. В той или
иной ситуации отдельные его черты могут
проявиться сразу, а могут и не проявиться
вообще, но по происшествии времени
или в иных условиях они станут очевид-

ными. Конечно, любой компонент сам по
себе не звучит, а только в системе, т.е.
проявляется его вклад в характер си-
стемы. Вычленить его собственный харак-
тер при этом непросто, но возможно,
испытывая его в разных системах и отме-
чая, что меняется при замене его другим
компонентом. К тому же характер компо-
нента я привязываю к «абсолютному эта-
лону»: степени его приближенности к
характеру звучания реальных инструмен-
тов. При этом следует иметь в виду, что и
помещения, в которых производилась за-
пись, также имеют свой характер, да и за-
писи тоже! Есть масса очень убедительно
звучащих записей, но они не подходят для
наших целей, поскольку многое на них
приукрашено, а характеры помещения и
инструментов оказываются завуалиро-
ванными. Еще добавлю, что часто прихо-
дится переставлять систему из одной
акустической среды в другую, чтобы по-
нять, как при этом меняется ее совокуп-
ный характер, из которого затем
вычленяется характер интересующего
нас компонента.

При выявлении характера для меня очень
важны такие аспекты звука, как, например,
окраска и глубина звуковой сцены. Окра-
ска звука, которую демонстрируют совре-
менные компоненты, уже не такая грубая,
как у старых, и ее труднее выявить и опи-
сать в тонких дефинициях, но все равно это
необходимо. Звуковая же сцена важна по-
тому, что мы слушаем не только инстру-
менты, но и зал с его акустическими
свойствами, и музыканты с дирижерами
несомненно пользуются этим дополнитель-
ным средством выразительности. Как ви-
дите, выявление характера – долгая и
кропотливая работа, которая не может де-
латься «на лету», как «слепые» тесты. Для
этого нужно прожить с системой несколько
месяцев, чтобы тщательно изучить свой-
ства компонента. Потому-то производи-
тели нас и не любят, что цикл наших тестов
занимает несколько месяцев!

М.К.: Но ведь очень часто бывает и так,
что для того чтобы понять, что за человек
перед вами, оказывается достаточным
пообщаться с ним всего несколько минут.
Почему то же самое невозможно и в от-
ношении к тестированию аппаратуры?

Г.П.: Даже если вы сразу смогли уловить
ярко выраженные положительные свой-
ства звучания, все равно требуется
время, чтобы определить, насколько они
вписываются в контекст общего харак-
тера компонента, и чтобы подробно, до-
ходчиво для читателя описать свои
впечатления. Первые впечатления – чисто
эмоциональные, и для превращения их в

полезную, содержательную информацию
в любом случае требуется кропотливая
аналитическая работа, в ходе которой
будут найдены причины и следствия, вы-
строится структурированная система со-
ставляющих, образующих характер
звучания компонента.

М.К.: Значит, вы не верите в любовь с пер-
вого взгляда?

Г.П.: Можно сказать, что нет. Я не дове-
ряю первым впечатлениям. Мне требу-
ется время, чтобы их «причесать»,
систематизировать, разложить по полоч-
кам. Они должны вызреть, чтобы заслу-
жить доверие!

М.К.: Что ж, пожалуй, на этом все. Я очень
благодарен за предоставленную мне воз-
можность пообщаться с вами и за исклю-
чительно содержательные ответы на
поставленные мной вопросы.

Г.П.: А вам спасибо за хорошие вопросы!
Думаю, эта наша беседа далеко не по-
следняя!

Комментарий Михаила Кучеренко




