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Отъ редакціи. 

Издавая настоящую книжку, мы руководились 

цѣлью дать продавцамъ практическое руководство, ука-

зывающее, какія коммерческія знанія необходимы въ 

сферѣ и х ъ дѣятельности и каковы т ѣ пути, по кото-

рымъ они должны слѣдовать для успѣшнаго веденія 

дѣла. Бсѣ указанія заимствованы изъ дѣйствительной 

жизни, и не являются плодомъ теоретическихъ еооб-

раженій. 

Въ книжкѣ дается масса мелкихъ подробностей, 

изъ которыхъ каждая, однако, имѣетъ большое зна-

ченіе. Самый опытный и иекуееный продавецъ, у ко-

тораго случайно сохранились д в ѣ — т р и дурныя при-

вычки, проявляющіяея при обращеніи съ покупателями, 

всегда будетъ терпѣть неудачи, несмотря на весь свой 

опытъ и искусство. Поэтому, чтобъ извлечь дѣйстви-

тельную пользу изъ предлагаемаго руководства, онъ 

должень усвоить его содержаніе цѣликомъ, не раздѣ-

ляя его на части главный и побочный, существенный 

и второстепенный. 

Редакція. 

H'04-



В В Е Д Е Н І Е . 
Опытные люди говорять, что врядъ-ли существуеть на свѣ-

тѣ занятіе, котораго нельзя было бы выполнить аккуратно и 
тщательно, безъ ошибокъ и недосмотровъ. Однако, врядъ-ли су-
ществуеть дѣятельпость, въ которой допускается такъ много 
ошибокъ и упущеній, какъ при продажѣ. 

Отпаденіе стараго и выгодпаго кліента оть фирмы—дѣло 
довольно обычное въ торговомъ мірѣ, причина же такого нежела-
тельнаго явленія часто остается невыясненной. Часто бываетъ 
еще что торговое предпріятіе влачнтъ жалкое существованіѳ 
вслѣдствіе того, что несмотря на бойкое мѣсто, отсутствует"!, 
постоянный контигентъ покупателей. О причшіахъ всего это-
го купцы часто ломаютъ себѣ голову, но правильнаго объ-' 
яснепія рѣдко )іаходятъ.—Вина сваливается па равподушіе пуб-
лики, на конкурренцію, па тяжелыя времена и на многіе дру-
гія причины. Между тѣмъ въ девяти случаяхъ изъ десяти при-
чины тутъ совсѣмъ другія, и главными виновниками является 
сами хозяева магазина, учавствующая въ дѣлѣ жена или при-
казчики, парушающіе правила, которыя необходимо соблюдать 
при обращепіи съ публикой. 

Люди теперь покупаютъ очень много въ сравненіи съ преж-
ними временами. Потребности публики возросли въ послѣднія 
десятшіѣтія до колоссальныхъ размѣровъ. Товары, которые ког-
да-то могли пріобрѣтаться только богатыми людьми, нынѣ по-
купаются не только обывателями изъ средпяго сословія, но и 
рабочими. Нельзя также дазваті» паше время «тяжелымъ» : оно 
въ общемъ гораздо лучше, чѣмъ въ прошломъ. 

Для иллюстраціи всего сказаннаго укажемъ фактъ изъ 
дѣйствительпой жизни. 1 

Въ торговомъ дѣлѣ провішціальнаго городка служили двое 
молодыхъ людей. Черезъ 12 лѣтъ оказалось, что одинъ изъ 
нихъ получалъ въ уѣздномъ городѣ ежемѣсячное содержаніе въ 
200 рублей, другой-же ре могъ добиться жалованья свыше 50 
рублей. Оба оші были когда-то товарищами, получали одно и 
то же вознагражденіе и не подозрѣвали, что черезъ какойі 
шібудь деслтокъ лѣтъ судьба такъ радикально измѣшітъ ихъ 
положеніе. Чѣмъ же обусловлено эта разница къ оцѣнкѣ ихъ 
труда? О д и н ъ изъ рихъ былъ и остался скромнымъ приказ^ 
чикомъ, выполпялъ свои обязанности честно и соразмѣрно сво-. 
имъ способпостямъ, былъ столь же неловокъ, какъ и его хо-
зяипъ, ошибки котораго онъ пунктуально усваивалъ. Д р у г о й 

жѳ во-время понялъ, что главная задача продавца заключается 
въ томъ, что слѣдуегъ всячесіш считаться съ пок;~" гелями,, 
угадывать ихъ привычки и вкусы, предупреждать ихъ желанія, 
изучать ихъ слабости, а главное—заслужить ихъ довѣріе. 

! Пріобрѣтеніе довѣрія и благосклонности публики,—вотъ 
въ чемъ заключается все искусство продавца! Тотъ, кому уда-
лось вызвать у покупателя увѣренпость, что продавецъ дѣй-
ствуегь не только въ своихъ шггересахъ, но и въ пользу по-
купателя, и при этомъ, предлагая товаръ, выказываетъ дру-
жеское участіе, производить впечатлѣніо доброжелательпаго и 
опытпаго совѣтшіка, у котораго серьезное дѣло связывается съ 
пріятиымъ расиоложедіемъ духа ц доброй шуткой,—тотъ всег-



да можетъ быть увѣрепъ, что пріобрѣтетъ значительный и посто-
янный кругъ кліентовъ, который всегда будетъ возрастать. 

[ Однако не всегда удается ясно и неопровержимо доказать 
покупателю, что въ данномъ магазинѣ товара, и дешевле въ 
дѣнѣ и лучше по качеству. Покупатель зарапѣе знаетъ, что 
каждый купецъ только о томъ и думаеть, чтобы убѣдить его 
въ этомъ, а потому оіп. держится на-сторожѣ. Къ сожалѣнідо, 
по многіе купцы заботятся о пользѣ кліента, а смотрятъ на 
него скорѣе, какъ да овцу, которую слѣдуегь стричь возмож-
но болѣе усердно. Нами извѣстенъ, напр., купецъ, который 
выразился, что у него інѣтъ другого желаиія, какъ «ощипать» 
хотя бы одині. только разъ въ жнзіш каждаго изъ обывателей 
города, даже рискуя этимъ навсегда разогнать обманутыхъ по-
купателей : городъ, мол*ь, такъ великъ, что если бы каждый жи-
тель сдѣлалъ у него покупку пе больше одного раза, то это-
го было бы для пего достаточно, чтобы разбогатѣть. 

Мнѣніе вышеупомянутаго предпринимателя не только не-
достойно честнаго купца, по не выдерживаетъ критики и съ 
точки гзрѣнія матеріальпой выгоды. Объ этомъ подробно бу-
детъ сказано въ другою, мѣстѣ. Здѣсь же мы замѣгпмъ только, 
что у пасъ имѣется довольно много торговцевъ дѣйствующихъ 
по принципу нашего купца, хотя они и не выражаются столь, 
откровенно. Существуетъ и другой, весьма многочисленный, 
классъ купцовъ, которые, правда, пе выставляютъ обмапъ пер-
выми прішципомъ торговано дѣла, до тѣмъ ne менѣе не въ 
силахъ противостоять соблазну обмапуть покупателя, когда къ 
тому представляется случай. Невысказываемое предположеиіе, 
что обманъ не будетъ замѣченъ, ни на чемъ не основано. Че-
резмѣрно высокая цѣна п плохое качество товара пе такъ уже 
легко скрыть, какъ это можетъ казаться. 

Это послѣдпее обстоятельство, а именно, частый обманъ, 
допускаемый продавцами, давно уже вселилъ педовѣріе въ ду-
шу самаго довѣрчиваго покупателя, и этимъ объясняется при-
чина, почему торговый классъ пользуется у покупателей не той 
репутаціей, какая была-бы желательна. Ыедовѣріе это необходимо 
устранить. Къ сожалѣніго, устраиеніе это составляетъ задачу, бла-
гоиріятяое рѣшеніе которой ne всегда зависитъ только отъ од-
ного продавца: самъ продавецъ, своими личными уснліями, не 
въ еостояніи дать почувствовать покупателю, особенно новому, 
что товары въ магазішѣ доброкачественные, солидные и разно-
образные, потому что, де успѣлъ еще продавецъ поздоровать-
ся съ вошедшими покупателемъ, какъ тотъ уже составили себѣ 
извѣстпое представленіе о магазинѣ, и это первое впечатлѣніе— 
дѣло огромной важности : если оно оказывается въ пользу ма-
газина, то можно заранѣе сказать, что покупка ими будетъ со-
вершена; въ противномъ же случаѣ очень трудно расположить 
къ себѣ покупателя. Дослѣдпій ішогда и самъ не подозрѣваь 
етъ, что у него уже твердо установилось благопріятное рлц 
неблагопріятяое впечатлѣніе, и тѣмъ не менѣе оно уже су-
ществуетъ. Въ соотвѣтствін съ такими впечатлѣніемъ располо-
женіе духа кліента, улучшается или, наоборотъ, ухудшается, 
a всѣмъ извѣстно, какъ легко продавать товаръ благодушно 
настроенному человѣку и какъ трудно уговорить недоволыіа-
го рорчуна. 

Таковы «побочныя, несущественный явленія» (какъ ихъ 
иные пазывають), съ которыми приходится считаться купцу, же-
лающему пользоваться успѣхомъ. Если купецъ не приспособляется 
къ этимъ явленіямъ, не идетъ ими иа встрѣчу, а нренебрегаетъ 
ими, то благосостояпіе его не можетъ долго продолжаться, ц 
конкуррепты неизбѣжно вытѣснятъ его. 



Владѣльцы модтіыхъ круішыхъ магазиновъ, конечно, зна-
югь, почему они тратятъ десятки и сотші тысячъ на украше-
нія и роскошную обстановку. Само собою разумѣется, что при-
чина этихъ тратъ це лежіггъ въ эстетическомъ вкусѣ собствен-
ннковъ, въ ихъ любви къ изящному. Все дѣло тутъ основано 
на желаніи привлечь какъ можно больше покупателей и ото 
и есть причина, побуждающая *магазнновладѣльца удовлетво-
рят;. эстетическому вкусу публики, привлекать ее красивой об-
становкой. Но если это такъ, то слѣдуетъ надлежащими об-
разомъ позаботиться и о внутреннемъ обстановкѣ его. Подроб-
ному изложенію способовъ для достиженія этой цѣліг и по-
священа дредлагаемая книга. 



/Л а г а з и н ъ. 

Домъ, въ котором-!, помѣщается магазинъ, должеят, отли-
чаться приличной л привлекательной внѣшностыо. Далее неволь-
ная лавки въ маленьких!, городкахъ не могутъ пользоваться 
успѣхомъ, если домъ ветхій и грязный. Никто не повѣригь^ 
что въ грязномъ домѣ помѣщается чнстенькій магазинъ, и по-
тому большинство людей будетъ избѣгатъ помѣщенія, которое 
бросается въ глаза своей неопрятностью. Неменьшій вредъ при-
носить магазину и плохой тротуаръ, особенно передъ входомъ 
и у витрияъ, такт, какъ покупателю не очень пріятно ходить 
по неровнымъ камнямъ и кочкамъ. Ни одішъ купецъ не дол-
женъ остановиться передъ расходомъ на исправленіе тротуара 
за свой счетъ; издержки на этотъ предмета всегда окупятся. 

Миогіе полагают!,, что внѣшность магазина много вы-
игрываетъ, если за дверьми его стоить хозяшгь и оглядывает!, 
нрохожихъ или же, что еще хуже, высматривает!» покупателей. 
Хозяина, или продавецъ в с е г д а долженъ быть занять и всег-
да можетъ найти себѣ работу въ пользу дѣла. Если же рто 
ему почему-либо не нравится, то онъ, по крайней мѣрѣ, не 
долженъ своимъ поведеяіемъ внушать сосѣдямъ мнѣніе, будто 
въ магазішѣ его нечего дѣлать. Огь этого вредить его не, 
увеличится. Для купца весьма важно, чтобы отзывы о немъ 
всегда были благопріятпы. Если же ийформаціонное бюро или 
какой-шібудь сосѣдъ отзывается, что въ дѣлѣ его повидимому, 
мало работы, такъ какъ хозяшгь по цѣлымъ часамъ ираздноі 
стоить у дверей, то это легко можетъ повредить его креди-
тоспособности. 

Къ тому же не всякому дріятно заходить въ магазипъ, 
протискиваясь между дверыо и 'хозяиномъ; многіе предпочтутъ 
пройти еще полъ-квартала и зайти въ сосѣдній магазинъ. По 
той же причинѣ не слѣдуетъ держать въ магазинѣ и собаки, 
которая любить ложиться ца порогѣ. Никто не повѣритъ, какъ 
часто купцы грѣшаті, въ этомъ отношеніи. Большинство лю-
дей, особенно дамы, питаютъ отвращеніе или страхъ къ чу-
жимъ собакамъ, хотя бы эти шчвотныя были очень смирны. 
Особенно же вредны присутствіе собаки въ таком-ь магазипѣ, 
который часто посещается дѣтьми. Малыши обыкновенно вся-
чески избѣгаютъ такого мѣста. 

При выборѣ купцомъ магазина слѣдуеть обращать особен-
ное впиманіе на окружающую его мѣстность, жители которой 
являются главными потребителями товаровъ даннаго райопа. Ког-
да магазинъ нанимается, то необходимо упрочить за собою ка-
емъ долгосрочным!, контрактомъ, такъ какъ переходъ изъ од-

- мѣста- на другое связан!, съ потерей кліентовъ. Если же 
въ старый магазинъ переходить конкурреягь, то потери иног-
да очень значительны. Сила привычки, вліяющая на покупа-
телей, велика, a возмѣщеніе потери, замѣна утраченныхъ по-
купателей новыми, не всегда представляется легкимъ дѣломъ 
и въ лучшемъ случаѣ требуетъ лишней траты денегь и времени. 

Этотъ слабый пункта торговли отлично извѣстенъ домовла-
дѣльцамъ, д они пользуются имъ. Они обыкновенно сдають 
магазинъ за сравнительно невысокую плату, по какъ только 



дѣло начинаешь приносить доходъ, какъ только число покупав 
телей возрастаетъ и купецъ начинаегь падѣяться на успѣхъ, 
домовладѣлецъ ловышаеп, наемную цѣну. Лучпшмъ предлогомъ 
служить ему то обстоятельство, что дѣло расширилось и потому 
оно въ состояніи увеличить свои расходы. Правда, расшире-
ніемъ своимъ дѣло нисколько не обязано домовладельцу, а ис-
ключительно купцу, но ца это домовладѣлецч, но обращает^ 
никакого впиманія : купецъ вынужденъ платить или выѣхать. 
Изъ этого слѣдуетъ, что эаемъ магазина должеиъ быть мно-
голѣтній, чтобы избѣжать слшпкомъ частаго повышепія наем-
ной платы. 

Мы уже сказали, что при выборѣ магазина необходимо 
обращать внимапіе на окружающую его мѣстиость : тотъ, кто 
расчитываетъ да покупателей изъ богатаго класса, не можетъ 
открывать продажу въ рабочемъ кварталѣ и, наоборотъ, лав-
ка, продающая предметы цотребленія рабочаго сословія, долж-
на помѣщаться въ рабочихъ кварталахъ. 

Мѣстоположепіе магазина особенно важно въ томъ случаѣ, 
когда потребителем'!, его товаровъ является всякій прохожій, 
напр., въ табачномъ дѣлѣ. Опытный торговецъ отлично зна-
етъ, почему такіе магазины выгоднѣе всего помѣщать на углу 
улицы. Небезразлично также, находится-лн такой магазинъ на 
правой или лѣвой сторопѣ улицы. Внимательному наблюдате-
лю ire разъ приходится замѣчать, что во мцогихъ мѣстахъ улич-
ная толпа почти всегда движется по одной сторонѣ тротуара 
и затѣмъ, повидимому, безъ всякой причины, паправленіе это, 
иослѣ нѣсколькихъ десятковъ саженей или 1 — 2 кварталовъ, 
внезапно мѣняется и церемѣіцается на противоположный тро-
туаръ. Такой особешюсти мяогнхъ улицъ въ болыиихъ горо-
дахъ но слѣдуетъ выпускать изъ виду. 

Въ круппыхъ городахъ имѣются также цѣлые кварталы, 
гдѣ магазины существу ютъ десятки лѣтъ и почти никогда не 
иустуютъ. Въ подобныхъ домахъ хозяева въ послѣдпее вре-
мя устраиваютъ свои магазины на второмъ и даже на тре-
тьемъ этажѣ, при чемъ норѣдко обходятся безъ выставокъ въ 
оіснахъ. Такое устройство возможно, однако, только при нѣ-
которых'ь товарахъ, а де всегда. Но зато, пренебрегая наруж-
ной выставкой и витринами, магазиновладѣльцы должны при-
влекать публику иными способами и ие скупиться иа рекламы. 
Они должны употреблять всѣ усилья на то, чтобы дать ио-
купателямъ увѣреішость, что, такъ какъ магазинъ, въ виду 
особенности его мѣстоноложенія, нанять по очень низкой цѣ-
иѣ, разница въ цѣиѣ идетъ -. пользу покупателей. 

Въ магазшіѣ должно быть свѣтло и чисто. Требованія от-
носительно чистоты въ послѣдиія десятнлѣтія крайне повыси-
лись. Если когда-то было достаточно, чтобы магазинъ не былъ 
грязепъ, то теперь очень важно, чтобы чистота его прямо бро-
салась въ глаза. Чистота магачзшіа депремѣнно должна при-
влекать вшгмащіѳ покупателя, а главное—покупательницы, и если 
это произошло, то можно считать, что покупка ужо совершена 
па половину. Впечатлѣніе чистоты у женщины довольно силь-
но и, навѣрно, снова прпвлечетъ ее въ магазинъ ; въ бесѣдахъ 
жѳ съ подругами о нарядахъ она, безъ сомнѣнія, обратить 
вшіманіе ихъ на это обстоятельство. 

Если чистота—пріятное качество всякаго магазина, то тамъ, 
гдѣ продаются пищевые продукты, она необходима. Такіе то-
вары должны охраняться самымъ тщательными, образомъ on, 
всякаго засорснія. Достаточно одному покупателю получить въ 
магазипѣ загрязненный товара,, чтобы нанести купцу непопра-
вимый вредъ, а если свѣдѣиіе о подобномъ случаѣ ноиадаетъ 



въ газеты, то торговля даннаго магазина можетъ быть окон-
чательно подорвана. Чисты должны быть стойки и вѣсы, чи-
сты гири и посуда, ножи и все, что приходить въ сопрвщос-
новеніе съ отпускаемыми товаромъ. Видь грязнаго ножа, ко-
торыми рѣжется сырт, или колбаса., вызываотъ у покупателя 
чувство отвращенія. 

Само собою разумѣется, что съѣстные товары должны 
охраняться такъ, чтобы публика не могла ощупывать ихъ паль-
цами. Трудно повѣрить, какъ безцеремоішо педугь себя въ 
этомъ отношеніи иные покупатели. Прежде, чѣмъ рѣшиться па 
покупку, они счнтаютъ себя вправѣ ощупать товаръ со всѣхъ 
сторонъ, обнюхаті. и давить его пальцами, а продавцу пе очень, 
пріятно разъяснять этимъ людямъ, что иоведеніе ихъ непри-
лично и указываетъ на недостатокъ воспитанія. Съ другой сто-
роны, остальные покупатели, замѣтивъ такое обращеніе съ то-
варами, навѣрно не забудутъ его и въ слѣдующій разъ по-
стараются пройти МИМО, р е заходя въ магазинъ. 

Впрочемъ, иногда бываетъ еще хуже. Отеутствіе надле-
жаща«) присмотра приводить дерѣдко къ тому, что съ ули-
цы забѣгаетъ собака. Нами пришлось быть свидѣтелемь того, 
какъ забѣжавшая собака схватила кусокъ колбасы и убѣжала. 
Эта сцена всѣхъ насмѣшила, но никого не удивила. Удивитель-
но было только мпѣніе магазиновладѣльца, который заявили, 
что нѣтъ возможности защитить своего товара. 

Съ неменьшей тщательностью слѣдуегь смотрѣть за поряд-
комъ въ магазігаѣ. При самомъ входѣ въ магазинъ не трудно 
съ перваго же взгляда замѣтить, лежитъ-ли все, какъ слѣдуетъ, 
по мѣстамъ, или, наоборотъ, господствуетъ хаосъ. Въ лавкѣ, 
гдѣ все установлено по заранѣе определенному плану, работа 
идетъ плавпо и легко. При безпорядкѣ же, при неизвѣстности,. 
гдѣ что лежитъ, продавецъ и покупатели испытываюп. настоя-
щее мученіе въ ожидаліи минуты, когда требуемое найдется. 
Правда, поддерживані е вч. магазішѣ порядка стоить немало тру-
да, но гораздо больше труда затрачивается, когда ежедневно 
и ежечасно приходится отыскивать неизвѣстно куда дѣвшійся 
товаръ. Ни одному покупателю не захочется тратить время въ 
ожиданіи, когда найдется нужный предмета» : они предпочтетъ 
выбрать другой магазинъ. Впрочемъ, поддерживаніе порядка да-
же не требуетъ оообаго времени: въ теченіи дня бываютъ часы, 
когда торговля затихаеть ; этимъ временемъ и слѣдуетъ поль-
зоваться. 

Если дѣло касается крупнаго магазина, то надлежащего 
порядка легко можно достигнуть, раздѣллшъ весь товаръ на 
части и поручішъ цадзоръ за ними отдѣльнымъ приказчиками 
или продавщицами. Каждый служащій тогда будетъ заботиться 
о томъ, чтобы его отдѣлъ быль въ исправности. У служащих-!, 
даже можетъ возникнуть соревнованіе, и каждый будетъ стре-
миться превзойти другого. Разумный пршщипалъ, конечно, по-
старается поддержать это рвеніе. 

Вообще говоря, если въ магазинѣ господствуетъ безпоря-
докъ, то въ болышінствѣ случаевъ это вина хозяина. Если они 
самъ пе учавствуетъ въ поддерживаніи порядка, то они можетъ 
быть увѣренъ, что персодалъ вскорѣ станетъ подражать ему. 
Крики и брань не помогутъ. Наоборотъ, при аккуратности хо-
зяина во всеми, что касается магазина, служащіе незамѣтно 
поддаются его вліянію. 

Порядокъ долженъ быть установлена, во что бы то ни ста-
ло. И не только потому, что иначе покупателю приходится; 
ожидать. Иной кліентъ и подождетъ немного, если у него есть 
время, но дѣло въ томъ, что поиски требуема«) предмета обык-



новенно не идутъ гладко : приказчикъ теряется, хозяинъ пер-
вничаетъ и ворчить, персоналъ шушукается, одинъ обвиняётъ 
другого и т. д. Такія сцены не могута привлекать покупа-
телей, и они ищутъ другихъ магазшювъ. 

Въ магазинѣ должны был, на лицо все болѣе или менѣе 
ходкіе предметы. Каждый приказчикъ обязанъ смотрѣть за тѣмъ, 
чтобы товаръ всегда былъ въ надлежащемъ запасѣ, а если за-
насъ кончается, то сейчасъ же слѣдуетъ отмѣтить это. 

Соблюдеяіе чистоты и порядка необходимо, но это еще 
не все. Покупателя, заходяіціе въ магазшгь, имѣюта намѣре-
ніе покупать. Но очень часто они не совсѣмъ твердо знаютъ, что 
именно они купить. Зашедшая дама, скажсмъ, хочегь мало по 
малу обзавестись нужною ей кухонной посудой. Въ данный мо-
мента, напр., всѣ хозяйки заняты лриготовлеліемъ варенья, и 
потому ей хотѣлось бы прежде всего купить фруктовый прессъ. 
Но если ей попадается на глаза удобная картофельная терка., 
практичная мясная сѣчка и т. п., то она, пожалуй, готова взять 
и эти два прибора. Поэтому магазішъ долженъ представлять 
постоянную выставку, гдѣ публика можетъ ясно и отчетливо 
видѣть, что именно сіі лредлагаютъ. Тотъ, кто заходить въ 
магазішъ ради галстука, быть можетъ, имѣета въ виду прі-
обрѣсти черезъ нѣсколько дней зонтпкъ, и если онъ тута же 
видитъ передъ сообй подходящи! предмета, ему можетъ придти 
въ голову, что лучше взять его теперь и тѣмъ избавить себя 
отъ дишпяго хожденія. Если же зоктикъ не попадается на гла-
за, то онъ въ данный момента можетъ и совсѣмъ забыть, что 
онъ ему яуженъ. 

Способъ выставленія предметовъ щѣетъ, конечно, не ма-
лое зяачеяіе. Въ деревпяхъ и рабочихъ кварталахъ это не 
очень важно, но въ зажиточныхъ частяхъ города слѣдуета тща-
тельно заботиться о выставкѣ. Крестьяне и рабочіе любятъ дол-
го разом атривать товаръ, у городскаго же жителя нѣтъ ни 
времени, ни охоты долго оставаться въ магазияѣ. Крестьяішіъ 
и рабочим-ь нравится пестрые цвѣта, и вкусъ у нихъ не очень 
развита. Съ горожанином-!, же слѣдуета обращаться осторож-
пѣе : рисунки товара должны быть изящнѣе, a цвѣта менѣе 
рѣзкіе. 

Въ мелкихъ магазщнахъ и лавкахъ покупатель, переступая 
иорогъ, обыкновенно направляется къ стойкѣ, а глаза его об-
ращаются къ стѣнѣ за стойкой. Продавецъ долженъ использо-
вать это обстоятельство и развѣснть по стѣнѣ самые привле-
кательные предметы, особенно новинки. 

Устраивая выставку внутри магазина, необходимо, конечно, 
обновлять ее къ каждому сезону и прішаровляться къ требова.-
ніямъ моды. Покупатель, часто пооѣщающій магазинъ обыкно-
венно не обращает, вннманія на товаръ, къ которому онъ уже 
раньше присмотрѣлся ; новинка ж.е неоомнѣнРо нрішлечеть его. 
Выставка, съ которой де убраны, напр., коньки въ мартѣ или 
апрѣлѣ, а садовые инструменты въ октябрѣ иди ноябрѣ, про-
изводить неблагопрілтпоо инечатлѣиіе. 

Все, сказанное нами о выставкѣ внутри магазнна, отно-
сится и къ витрпнам'1, на улицѣ. При этомъ, однако, слѣдуетъ 
прибавить, что декорація витрин'ь представляет, осообе искус-
ство. Крупные магазины дмѣютъ для этой цѣлн спеціальныхъ 
декораторовъ, которые стоять лмъ ие мало денегъ ; но какъ 
ни велики эти расходы, они всегда окунаются. Декорація, устраи-
ваемая въ витрина хъ дли окнахъ, имѣегь двоякую цѣль: она 
показывает!,, что можно достать въ магазднѣ и из, то же вре-
мя привлекает, вшшаініѳ прохожих-!,; первая цѣль—существен-
ная, вторая—побочная. 



Въ прежпія времена декораторы наперерывъ старались соз-
давать изъ различпыхъ матерій всевозможный и даже невозмож-
ный украшенія и фигуры и особенно гордились, когда шгь уда-
валось устроить дѣло такъ, что ішкто не могъ узнать, изъ 
какой именно матеріи составлены предметы ихъ искусства. Въ 
настоящее время эта дѣтская игра оставлена. Матерія выстав-
ляется въ окнахъ съ единственной цѣлыо быть проданной, и 
потому предметы раскладываются такъ, чтобы прохожій могъ 
сейчасъ же видитъ, что эта вещь напр.,—чулокъ, а та—гал-
стукъ. Tie у всякаго нмѣется время отгадывать декораціан-
ныя загадки. Поэтому декорація должпа быть, какъ можно про-
ще. Отсюда, однако, це слѣдуетъ заключать, что въ выставоч-
ный украшенія нельзя вкладывать какой нибудь оригинальной 
идеи. Напротивъ ! Выставка должна бьгп. какъ можно ориги-
нальнѣе, но при этомъ не нужно забывать, что главная цѣль 
ея все таки заключается въ томъ, чтобы показать, что именно 
можно найти въ магазинѣ. 

Весьма цѣлесообразно поступают, тѣ купцы, которые вы-
ставляют. на товарахъ цѣпы. Прохожимъ, останавливающимся 
у окопъ, интересно знать, сколько стоит т о т или другой пред-
м е т , и цѣны эти обыкновенно запоминаются тѣми, которые 
имѣютъ въ виду купить въ недалекомъ будущемъ товара., по-
хожи! на выставленный. Иногда ирохожіе ne откладывают, дѣла 
въ долгій ящикъ и сейчасъ же заходят въ магазпиъ, чтобы 
пріобрѣстн понравившуюся нмъ вещь, осоебнно, если цѣна не 
высока. Вслѣдствіе этого ярлычокъ съ цѣною долженъ быть 
поставлепъ такъ, чтобы его легко было замѣтить. При ися-
каго рода распродажахъ, при ликвидации поддержашіыхъ вещей 
и на выставкахъ указаніе цѣнъ абсолютно необходимо. 

При декораціи окопъ или витршгъ слѣдуетъ обращать осо-
бенное вниманіе на игру цвѣтовъ. Отгѣнковъ, которые не под-
ходят одинъ къ другому и потому нарушают, гармонію. Слиш-
комъ рѣзкіе цвѣта тоже никуда не годятся. Человѣкъ, неопыт-
ный въ декоративпомъ нскусствѣ, долженъ довольствоваться 
скромными цвѣтами. 

Неменьшее вниманіе слѣдуетъ обращать на фонъ окна или 
витрины, а также па освѣщеніе. Стекла должны быть чисты. 
Окна, покрытыя пылью или ледяными сосульками, лучшее до-
казательство того, что магазиновладѣлецъ человѣкъ неаккурат-
ный, съ дурнымъ вкусомъ. 

При появленіи въ продажѣ моднаго предмета, имѣюіцаго 
большой спросъ, его необходимо немедленно выставить въ окнѣ, 
чтобы онъ могъ притягивать взоры каждаго прохожаго ; не мѣ-
шает даже пожертвовать временно выставкой всѣхъ осталь-
ныхъ товаровъ и украсить окна и витрины исключительно мод-
ной (новинкой. 

' Молодые купцы, декоративный о п ы т ісоторыхъ еще не 
велюсь, должны пользоваться всякимъ удобнымъ случаемъ и 
изучать выставки другихъ магазиповъ : это очень хорошая шко-
ла. Правда, не всегда возможно примѣнять декорацію одного 
дѣла къ другому, хотя бы подходящему, по зато всегда можно 
воспользоваться частностями и выгодпо примѣнять ихъ у себя. 

Было время, когда продавец!, и покупатель считали себя 
противными сторонами, почти врагами. Продавецъ домогался 
всячески вытянуть у покупателя побольше денегъ, а покупа-
тель, наоборот, дѣлалъ всевозможный попытки, чтобы пони-
зить цѣпу. Э т о т порядокъ вещей еще пе исчезъ окончатель-
но, но, къ счастью, уже осужденъ наиболѣе здравомыслящей 
частью купеческаго сословія. Дурная привычка запрашивать не-
имовѣрныя цѣны, a затѣмъ постепенно понижать ихъ, принес-



ла не мало вреда всему торговому міру. Необходимо разъ faa-
всегда отказаться запрашивать за товаръ вдвое большое, за-
ставляя неопытпаго покупателя платить эту сумму въ то вре-
мя какъ другой лолучаетъ тотъ же товаръ за полцѣны. При 
обпаружепіи такого факта негодованіе потерпѣвшаго такъ ве-
лико, что онъ пе только уже самъ никогда не заглянешь івъ 
магазинъ, но закажешь всѣмъ своимъ роднымъ и знавомымъ 
переступить порогъ его, a всѣмъ извѣстно, «худая слава бе-
жишь». Система запрашиванія высокихъ цѣпъ давно уже уста-
новила за купеческимъ сословіемъ очень дурную репутацію, и 
педаромъ еще древніе греют считали бога Гермеса покровите-
лемъ купцовъ и—воровъ. Отъ подобной, пе очень лестной^ 
славы слѣдуетъ избавиться по возможности скорѣе. Нельзя, по-
этому, не привѣтствовать обычая новаго времени продавать то-
вары «безъ запроса» (prix-fixe). Разумная часть публика те-
перь почти исключительно посѣщаешъ тѣ магазины, гдѣ суще-
ствуютъ твердыя цѣпы, и пренебрежительно относится ко всѣмъ 
остальпымъ, зная, что тамъ ее неизбѣжно обмануть. Предпо-
чтеніе, отдаваемое магазішамъ, которые держатся принципа prix 
fixe, развилось довольно быстро, тогда ка-къ лѣтъ 30 тому па-
задъ объ этомъ почта не слышно было. Вмѣстѣ съ тѣмъ воз-
расло и довѣріе покупателей къ торговому сословію, отчего 
улучшились и взаимный отношенія. 

Къ сожалѣнію, въ мелютхъ городахъ и деревняхъ прин-
ципъ окончательных!, цѣнъ все еще не можешь привиться; въ 
особенности же это замѣтно въ тѣхъ мѣстностяхъ, гдѣ процвѣ-
таетъ кустарничество или гдѣ торговлю производятъ офени или 
ходебщики. Въ этахъ мѣстахъ торговля безъ запроса почта 
невозможна, и въ этомъ виновны уже не купцы, a населеніе. 
Люди по могутъ сразу отрѣшнться огь старыхъ привычекгь 
безконечно торговаться и отказываются отъ товара, если про-
давецъ не дѣлаетъ скидки, хотя бы цѣна была самая умѣрен-
пая или даже низкая, a тѣ, которымъ удалось что-ццбудь ры-
торговать, очепь гордятся зтимъ, полагая, что низкая цѣяа до-
быта, благодаря ихъ опытности и твердости. Самодлобіе ихъ! 
необыкновенно польщено тѣмъ, что имъ удалось переспорить 
продавца и «надуть купца». Такая дѣтская наивность прямо 
непростительна. 

Несмотря на все это, господству «запрашиваніл», очевид-
но, наступаешь конецъ. Городская публика, болѣе интеллигент-
ная, пошгмаетъ выгоду твердыхъ цѣігь, и слѣдуетъ ожидать, 
что этотъ полезный обычай скоро перейдешь изъ крѵпныхъ го-
родовл, въ мелкіе, a затѣмъ и въ деревни. Нас.тоящій купецъ 
теперь уже не является протавпикомъ или врагомъ покупателя, 
а добрымъ совѣтшікомъ и «свѣдущнмъ лицомъ». Задача современ-
наго купца состоишь въ томъ, чтобы по возможности тверже 
укрѣпить свою новую рспутацію и все больше привлекать до-
вѣріе покупателей. ІІо объ этомъ мы поговорцмъ подробнѣе 
въ другомъ мѣстѣ. 

П. 

Общее образованіе продавца. 

Одно изъ главныхъ условій успѣха всякой торговли зэ= 
ключаетсл въ томъ, чтобы продажа поручена была способному 
приказчику. Истина эта признала во всей ея силѣ только въ 
послѣдпее время. Правда, никогда не отрицалось, что опытный 
нродавецл, лучше неопытна,го, но никто не оцѣшівалъ по до-



стоинству качества- хороша«) продавца; если въ прежнее вре-
мя іприказчикъ среднихъ способностей получалъ 20—30 рублей 
въ мѣсяцъ, то жалованье опытнаго и искусна«) продавца было 
на 10—20 руб. больше, и только. Въ нослѣднее время большин-
ство купцовъ, однако, поняло свою ошибку : имъ стало ясно;, 
что энешчічныи и опытный продавецъ стоить двухъ или даже 
трехъ менѣе опытныхъ. Соотвѣтствеипо такому перевороту во 
мнѣніяхъ изменилась и денежная оцѣнка службы. Теперь не-
редко можно встрѣтпть приказчиковъ-нродавцове, получающихъ 
ежемесячное жалованье въ размѣрѣ 120, 150 и даже 200 руб. 
Правда, и ныне еще имѣется значительное число магазшіовла-
дѣльцевъ, которые илатятъ овоимъ продавцами очень низкое 
жалованье. Эти именно купцы и принадлежать къ той кате-
«)ріи торговцевъ, которые вѣчно жалуются на плохія времена, 
на колкурренцію и на все прочее. Они отстали отъ времени 
и удивляются, что время перешагнуло черезъ нихъ. Опытный 
продавецъ отлично знаетъ, что въ немь нуждаются и что есть 
много магазнновладѣльцевъ, которые даютъ приличное жалова-
нье. Было бы безсмысленно служить въ магазинѣ за деныи, 
на которыя можно было жить лѣтъ 20 тому цазадъ, но не 
теперь. Купецъ тоже долженъ знать это. Не трудно, кажется, 
понять, что расходы, понесенные на нріобрѣтеніе хорошаго про-
давца, должны вернуться съ излишюомъ: Неспособный прода-
вецъ или неспособная продавщица, кромѣ вреда, ничего не при-
носить. 

Конечно, невозможно ожидать, чтобы мелкій купецъ, кото-
рый самъ радъ ежемѣсячному заработку въ 75—100 рублей, 
давалъ такое же жалованье служащему. Однако, въ своихъ же 
интересахъ, оаъ долженъ отказаться отъ пріема на службу лю-
дей, удовлетворяющихся 15—20 рублями; въ этихъ случаяхъ 
бываетъ только одно изъ двухъ : или онъ пользуется несчаст-
пымъ подожеяіемъ служащаго, который не можетъ отказаться 
по разными причинами on, низко оплачиваемой должности, или 
приказчикъ таковъ, что онъ не стоить и того жалованія, ко-
торое онъ получасть. 

Приказчикъ, заашмающій въ магазинъ постъ продавца, къ 
сожалѣнію, не пользуется особымъ уваженіемъ ш въ торпо-
вомъ мірѣ, ші въ обществѣ. Это нежелательное явлеиіе объ-
ясняется частью общігаъ отрицательным ъ отношеніемъ ко все-
му торговому сословію, въ которомъ вѣками, какъ уже ска-
зано, гослодствовалъ привципъ «не обманешь, не продашь», а 
частью недостаткомъ образоваиія н манеръ, требуемыхъ той ча-
стью публики, которая посѣщае-гь магазинъ. Недостатокъ этотъ 
глубоко чувствуютъ и сами приказчики, которые пытаются по-
крыть вііутренній изъянъ внѣшними у крашеніямп и не жал 1,-
ютъ расходовъ, чтобы одѣваться, какъ настоящіе франты. Въ 
этомъ отношеніи дѣло иной разъ доходить до крайности, а ви-
новники не понимаютъ, что этимъ самымъ они еще больше вы-
носятъ наружу то убожество, которое имъ хочется запрятать, 
какъ можно дальше. Само собою разумѣется, что нормы необхо-
дима«) образованія тутъ установить невозможно; достаточно по-
желать, чтобы приказчикъ рбладалъ извѣстнымъ минимумомъ 
зналііі и, при обращеніи съ покупателями, не обнаруживалъ 
бы отсутствія такта. 

Объемъ знаній, который требуется огь приказчика, зави-
сишь отъ рода торговли и среды покупателей. Приказчику, имею-
щему дѣло съ рабочими, не нужно знать очень много, но со-
всѣмъ другія требованія предъявляются кгь тому, кому прихо-
дится обслуживать кліентовч, средняго иди богатаго класса. Здѣсь 
знанія, вынесенныя изъ низшаго народнаго училища, абсолют-



но неудовлетворительны, и ихъ необходимо дополнить чтеніѳмъ, 
пооѣщеніемъ популярныхъ лекцій и даже театра. 

Впрочемъ, нмѣется не мало спеціальныхъ родовъ торговли, 
въ крупныхъ городахъ для которыхъ и знанія городского учи-
лища недостаточны. Такова, напр., книжная торговля. Прода-
жа иредметовъ искусства и дорогой мебели тоже требуетъ сне-
ціальпыхъ знаній. Продавецъ, который, служа въ книжномъ ма-
газинѣ, не знаетъ исторіи литературы и не прочелъ лаиболѣе 
выдающихся сочиненій, живущихъ вѣками, или надѣлавшихъ 
шумъ въ течонін послѣднихъ лѣтъ, ло можетъ приносить поль-
зы ни магазішовладѣльцу, ни покупателями. Точно такъ же при-
казчики, шѣющій дѣло съ предметами искусства, необходимо 
долженъ знать нсторію его, умѣть отличать одішъ стиль этой 
специальности cm, другого, усвоить главные отдѣлы ея и озна-
комиться съ различными наиравленіями искусства. То же от-
носится и къ приказчику мебельнаго магазина, потребители ко-
тораго (Принадлежать къ богатому классу. 

Вообще говоря, чѣмъ больше и разіюстороннѣе знанія при-
казчика, тѣмъ выгоднѣе это для дѣла, какого бы рода оно ди 
было. Лишнихъ знаній въ этомъ случаѣ не бываетъ. Иные по-
купатели охотно вступатотъ въ разговори, ничего общаго съ 
магазиномъ и его товарами не нмѣющій, и когда приказчики 
отвѣчаетъ девпоиадъ, то это производит непріятное впечатлѣ-
ніе. Въ такихъ случалхъ приказчики къ тому еще теряется, 
и это песомнѣнно плохо отзывается на продажѣ. 

Переходя къ частностями, обратимъ прежде всего внима-
ніе на то, что каждый продавецъ долженъ правильно изъяс-
няться по-русски. Приказчики, плохо знающій свой родной 
языки, становится иредметомъ цасмѣшекъ. Съ иностранными сло-
вами слѣдуетъ обращаться по возможности осторожнѣе, и чѣмт, 
рѣже ихъ употреблять, тѣмъ меньше опасеній вызвать недо-
разумѣніе или попасть въ смѣшцое положепіе. Многіе приказ-
чики любятъ блеснуть иностранными словами, точнаго значенія 
которыхъ они не всегда знают, а между тѣмъ иной рази до-
статочно одного неосторожна™ слова, чтобы обезсмертить себя 
въ самомъ невыгодномъ смыслѣ. Но даже въ томи случаѣ, ког-
да значеніе инострашіаго слова пошшается ясно, и произноше-
піе его усвоело безукоризненно, все такд рекомендуется не зло-
употреблять ішъ особенно тогда, когда неизвѣстно, будет ли 
оно ясно покупателю или не поймет ли они его въ нежелатель-
ном!, смыслѣ. Осторожность никогда не мѣшаетъ. 

Совсѣмъ другое приходится сказать о знаніи иностранных!, 
языковъ, которые въ дѣкоторыхъ мѣстахъ, особенно въ круп-
ных!, городахъ, могут приносить и приносят большую поль-
зу. Такое спеціальное знаніе весьма цѣшітся и дорого опла-
чивается. 

Изъ другихъ спеціальныхъ знаній приказчика упомянемъ 
объ ариѳметическихъ выкладкахъ, ироизводимыхъ въ умѣ. При-
казчики, умѣющій быстро складывать двѣ-три цифры, не при-
бѣгая кгь карандашу и бумагѣ, приносит!, пользу не только 
хозяину, но и кліенту и себѣ : ему приходится огвлеікалъся 
о т дѣла для ніюнзводства ариѳметическлхъ дѣйствій и забо-
титься о томи, чтобы ка.рандашъ всегда были поди рукой. Т о т , 
кто хорошо умѣет считать, не рискует ошибаться, а ошиб-
ка всегда ненріятла: она бывает ил» во вреди хозяина, кото-
рый, хотя бы частью, перекладывает потерыо на виновника, 
или во вреди покупателя ; послѣдпій, если и получает возмѣщеніе 
въ случаѣ открытія ошибки, все же, быть может, не совсѣмъ 
освобождается о т впечатлѣнія, что его хотѣли обмануть. 



Въ затруднительное положеяіе иногда попадаешь приказ-
чикъ, если онъ ре знаешь географіи. Пишущему эти строки 
пришлось слышать однажды ръ колопіалыюмъ магазинѣ, какъ 
приказчикъ урѣрялъ покупателя, что кофе-са.нтосъ вывозится 
изъ Аравіи; ему было не очень пріятно, когда кто-то замѣтилъ 
ему, что кофе это растешь въ Бразиліи, и что Сантосъ—бра(-
вильскій (городъ. 

Ш . 

Товаровѣдѣніе. 

Продавец!, долженъ быть совѣтшпсомъ покупателя, и если 
онъ не въ состолніи выполнять этой задачи, то не можешь 
приносить дѣлу никакой пользы. Одни покупатели хорошо зна-
комы съ предметами, въ которыхъ они нуждаются, другіе—иѣтъ. 
Имѣя дѣло съ первыми, приказчикъ долженъ показать, что онъ 
если и не можешь сравниться съ ними по знаніямъ, то, ио 
крайней мѣрѣ, не очень сильно отсталъ оші, иихъ; ітосѣтите-; 
лямъ же, плохо знающимъ товаръ, онъ обязанъ оказать по-
сильную помощь. 

Зпалія, которьшъ обладаешь каждый отдѣльный человѣкъ, 
весьма ограничены, и тѣмъ не мепѣе каждый спеціалисшь удив-
ляется, если встрѣчаетъ человѣка, не имѣющаго никакого по-
нятія о его спеціальности. Врачъ, покупающій медицинско-тех-
ническіе аппараты и инструменты, крайне поражается, если слу-
жащій магазшіа не знаетъ, что такое ларішгоскопія, терапія, 
гинекологія. Священшікъ заходящій въ спеціальный магазинъ 
богословскнхъ кшігъ, высказьшаешь недовольство, когда оказы-
вается, что продавецъ ничего не смыслишь въ теологіи; оиъ 
готовь считать его самымъ худшимъ безбожникомъ. Если, та-
кішъ образомъ, знающіе покупатели требуютъ отъ приказчи-
ковъ обладанія извѣстнымъ объемомъ свѣдѣній въ данной сне-
ціальности, то тѣмъ болѣе могутъ ихъ требовать покупатели, 
которые ничего или очень мало знаютъ о свойствахъ и спосо-
бѣ примѣнеяія того или другого нужнаго нмъ предмета. Въ 
этомъ случаѣ покупатель находится въ полной зависимости отъ 
продавца, который является его довѣреннымъ лицомъ, и про-
давецъ долженъ давать всѣ разъясненія и отвѣты иа вопросы 
покупателя. Если продавецъ не знакомь съ товаромъ и даетъ 
никуда негодные отвѣты, то покупатель можешь съ полнымъ 
нравомъ обвішить его въ сообщеяіи яевѣрныхъ свѣдѣній. Всѣ 
увѣренія приказчика въ томъ, что его указанія основаны па 
незнаніи, а не на ыедобросовѣстности, не иослужатъ ни къ чему : 
ему просто не повѣрятъ. Еще хорошо, если покупатель вер-
нется и станешь жаловаться. Жалоба, конечно, непріятна, но 
еще хуже, если покупатель оовсѣмъ ne придешь. ІІродарец^ 
обязанъ помнить, что при каждой продажѣ дѣло идешь о честц 
его и фирмы, а потому незнаніе товара ведешь къ тяжелыми 
ііослѣдствіямъ. Разсмотримъ теперь рѣкоторыя спеціальные ви-
ды торговли. I 

Мануфактурное дѣло представляешь особенный затрудненія. 
Продавецъ, не умѣющій отличить шелка отъ полушелка или 
настоящую шерсть отъ искусственной и не находящій съ дер-
ваго взгляда своеобразныхъ оттѣнковъ въ десяткахъ самыхъ 
разноебразныхъ по качеству ц цвѣту матерій, можешь нанести 
дѣду большой вредъ. Ужъ не говоря о томъ, что при отсут-
ствіи знаній продавецъ, если онъ является собствешшкомъ ма-
газина, совершенно безоруженъ передъ оптошікомъ и приказчи-



комъ-вояжеромъ, которые могугь вовлечь его въ весьма невы-
годное для него дѣло,—положеніе его передъ публикой самое 
незавидное : въ болышшствѣ случаевъ самая невольная ошибка 
его будетъ принята за обманъ или за попытку обмануть. Про-
давецъ долженъ быть достаточно опытенъ, чтобы съ первагр 
взгляда опредѣдить не только качество товара, во и стоимость 
его. Въ сомнителыіыхъ случаяхъ онъ долженъ знать, какимъ 
образомъ открыть, представляетъ-ли товаръ фальсификацию ИЛИ 
смѣсь матеріаловъ различнаго достоинства. Въ дѣлѣ часто бы-
ваетъ, что кліенты удивляются различію въ цѣнахъ, когда то-
вары, по неопытному сужденію покупателей, почти ішчѣмъ не 
отличаются одинъ отъ другого. Продавецъ долженъ и въ этомъ 
случаѣ удовлетворить ихъ и объяснить, въ чемъ лежитъ 
причина значительной разішцы товаровъ, весьма сходныхъ по 
внѣшней формѣ. 

Приказчикъ конфексіона долженъ обладать развитьшъ вку-
сомъ. Молодой продавецъ, у котораго вкусъ находится еще въ 
зачаточномъ состояніи, обыкновенно предпочитаетъ рѣзкіе пвѣ-
та. Поэтому ему не одинъ разъ приходится удивляться, По-
чему богатые кліенты не выбирают, того, что ему такъ нра-
вится, а довольствуются скромными цвѣтами. Такіе кліенты и 
есть тѣ учителя, у которыхъ молодой продавецъ долженъ 
учиться. 

Опытный продавецъ долженъ знать, какія матеріл къ лицу 
высокому и стройному человѣку, и какія—низкорослому и тол-
стому. Она, долженъ знать, какую шляпу слѣдуетъ надѣвадъ 
блондинкѣ и какую—брюнеткѣ. Онъ долженъ принимать во вни-
мание всѣ внѣшнія особенности покупателей и покупательницъ, 
а иногда даже общественное положеніе и профессію вліента. При 
этомъ онъ обязанъ считалъсл еще съ личяымъ вкусомъ поку-
пателя, о чемъ подробнѣе укажемъ ниже. 

Конфексіонное дѣло всецѣло находится подъ вліяніемъ мо-
ды, и потому продавецъ обязанъ быть въ курсѣ вся калю измѣ-
неяія, вслкаго новшества и малѣйшей варіаціи покроя. Талант-
ливый продавецъ можетъ даже до извѣстной степени предвд-
дѣть, въ какомъ направленіи произойдет, измѣненіе моды въ 
предстошцемъ сезонѣ. Не одна дама сочтетъ личяымъ оскорб-
леніемъ для себя, если ей продадут, мантильку, воротникъ ко-
торой подвергнется изм'кнеяію черезъ какую-нибудь недѣлю. 

Съ імануфактурнымъ и конфексіонымъ дѣломъ близко со-
прикасается отдѣлъ мѣховыхъ товаровъ. Ни въ одной про-
мышленности, быть можетъ, не существует, столько фальси-
(Ьикацій и подражаній, какъ въ изготовленіи пушныхъ това-
ровъ. Продавецъ, который де умѣет, отчетливо разбираться 
въ этомъ дѣлѣ, долженъ избѣгать его, какъ огня. Уже при 
покупйѣ товара онъ рискует, понести такія потери, что можетъ 
считать себя счастливымъ, .если вернетъ при продажѣ затрат 
ченпый капиталь. Помимо того, цѣны мѣховъ подвержены гю-
стоянному колебанію, и поэтому слѣдуетъ быть крайне осто-
рожнымъ, какъ при покупкѣ, такъ и при продажѣ. Но зато, 
если купецъ опыте ігь и внимательно слѣдитъ за состояніемъ 
рынка, дѣло это представляет, для него настоящее золотое 
дно. 

Для расширешл знаній по товаровѣдѣнію имѣетея на рус-
скомъ языкѣ весьма мало книгъ, когорыя при томъ не всѣмъ 
доступны по цѣяѣ. Иностранцы въ этомъ отношеніи счастливѣе 
насъ, до и заграницей книги эти довольно дороги, не дешевле 
Г) рублей на дапш деньги. Поэтому книгоиздательство «Торіго-
ваго Дѣла» намѣрено въ недалекомъ будущемъ выпустить обще-



доступное руководство по товаровѣдѣнію и таки.мъ образом!, 
удовлетворить давншшшмъ желаніямъ многочисленных!, евоихъ 
читателей-

Переходя къ отдѣлу колояіальныхъ товаровъ, слѣдуеть 
замйтить прежде всего, что, кромѣ общнхъ знаній, продавецъ 
долженъ обладать свйдйніями, добытыми путемъ личнаго опыта 
и контроля. Кто лерепробовалъ все самъ на себй, тогь можетъ 
считаться самымъ компетентнымъ судьей. 

Добросовйотпый купецъ долженъ знать первоначальное мй-
сто вывоза своихъ товаровъ, какой они подвергаются перера-
ботке. какимъ образом!, лучше всего примйшпъ ихъ на дѣлѣ, 
какъ удобнѣе предохранять ихъ отъ порчи, какъ объяснять 
недовольному потребителя), что кажущееся плохое качество то-
вара зависитъ не отъ самого товара, а отъ пенадлежащаго упо-
греблерія его и т. д. 

Продавецъ желѣзныхъ издѣлій (и посуды долженъ обла-
дать. практическими свѣдѣніямп но ремесламъ различнаго рода, 
столярному, слесарному, котельному, кузнечному и т. п. Обра-
ботка металловъ не должна быть для него чуждой областью. 
Онъ обязанъ Цнтересоваться всѣми ноышками своей специаль-
ности, которыми она такъ богата въ отличіе отъ всякихъ дру-
гихъ. Онъ не можетъ довольствоваться разсматріцшііемъ въ 
чужлхъ окнахъ • и витринахъ выставленных!, новыхъ замкюві, 
прово.точныхъ сѣтокъ, морожешшцъ, эмальированной посуды, 
дверныхъ петель горѣлокъ, балясннъ и прутьевъ, оконныхъ за-
движекъ и другихъ иодобпыхъ предметовъ, и долженъ обога-
щать свои знанія чтепіемъ спеціальныхъ журналовъ и изуче-
ніемь новѣйшнхъ каталоговъ, выпускаемыхъ фабрикантами. 

Столь же необходимо товаровѣдѣніе и для владѣльцевъ 
аптека.рскихъ магазішовъ, для бумажпыхъ ц табачныхъ тор-
говцевъ. Дрогистъ, незнакомый во всѣхъ подробностяхъ со свой-
ствами своцхъ разнообразныхъ товаровъ, зараиѣе осужденъ па 
разореніе. Продавецъ сймянъ, цвѣтовъ и саженцевъ, не знаю-
щій садоводства, ни въ какомъ случай не можетъ надѣятъсл 
даже на скромный успѣхъ. 

Особенное положеніе заншіаютъ продавцы зологыхъ издѣ-
лій и ювелиры. При высокой цѣиѣ этихъ товаровъ золотых!, 
лѣлъ мастеръ не можетъ допустить въ своемъ дѣлѣ ни малйй-
шей ошибки, потому что даже самая незначительная угрожа-
еть ему крупной потерей или убшствештой редугаціеіі. То же 
можно сказать и о ювелирй. Хоть и другой должны знать въ 
совершенствѣ все, что относится къ благороднымъ металлам!, 
и драгоцѣшгьшъ камнямъ ; имъ должно быть знакомо и часо-
вое искусство, правда, не какъ спеціальность, а для случай-
наго примѣлелія : кліенты, покуиающіе драгоцѣшюсти, * чув-
ствуютъ себя весьма польщенными, если золотыхъ дѣ.ть ма-
стеръ или ювелиръ безвозмездно чшщть имъ остановившіеся 
часы; починка обыкновенно требуетъ очепь мало времеіш, а 
между тймъ такая услуга несомігішно вызываете чувство бла-
годарности и привязываете кліентовъ къ услужливому купцу. 

Хорошая ренутація очень важна и для продавца мебели. 
Правда, молодая парочка, кушівшая при устройствѣ своего хо-
зяйства новую мебель, не скоро заглянетъ въ прежній магазинъ, 
хотя бы продавецъ и отнесся къ своимъ обязанностями безу-
коризненно, ибо мебель не такая вещь, которая обновляется 
ежегодно; несмотря на это, добросовйстность продавца въ дан-
номъ случай составляете лучшій способъ сохранять въ душй 
кліента въ теченіи многихъ лйте прочное воспоминаніе о чест-
ной рродажй. 



Мебельный торговец'], долженъ быть знакомь съ нрочію-
иостью каждаго сорта лѣса. Онъ долженъ давать своими клі-
ентамъ ияструкціл, какъ слѣдуетъ обращаться ст> мебелыо, 
чтобы сохранить ее по возможности дольше. 

Если развитой вкуси составляет, необходимую принадлеж-
ность продавца изящной мебели, то еще съ большими правомъ 
можно это утверждать относительно продавцевъ иредметовъ ис-
кусства и роскоши. Къ сожалѣцію, въ области этой соверша-
лось и совершается много нромаховъ. Мы очень часто всгрѣ-
чали въ магазішахъ превосходные образцы красивыхъ вещнцъ, 
но когда дѣло доходило до примѣненія ихъ, то невольно ста-
новились въ туники. Ile всѣ красивым вещи имѣютъ исклю-
чительное назначите удовлетворять одному чувству изящно-
сти. Художественно выполненная картина, тщательно вытканныя 
или вышитыя занавѣски, мастерски разрисованный нотолокъ, 
правда., заключают свою цѣлі, вт, самихъ себѣ, и если при 
разсма(трііваніи ихъ получается чувство удовольствія, то дѣло 
сдѣлано, миссія ихъ выполнена. и больше отъ нихъ требо-
вать нельзя. По что сказал, о прекрасной лампѣ на высокомъ 
иозолоченномъ штата в ѣ и блестящемъ мраморномъ постумен-
тѣ. когда лампа эта еле горит и вдобааокъ еще к о і т і т ? 
Что сказал, о ве.школѣпномъ комнатяомъ термометрѣ, кол>рый 
поддерживается скованными серебряными цѣпями Прометеемъ 
съ парящими поди ними орломъ, когда этоть термометр ь столь-
же нечувствителедъ къ теплу, сколько къ холоду? Внѣшняя 
форма всегда должна соотвѣтствовать внутреннему содержанію, 
и если эта гармонія нарушена, предмет теряет свою вну-
треннюю цѣнность. Красивая форма лампы или изящная фигура 
нрометея при термометрѣ, конечно, хороши, но такъ какъ лампа 
назначена для освѣіценія, а термометръ для измѣрепія темпера-
туры, то и элі, хотя бы «прозаическая», функціи должны про-
являться въ полной мѣрѣ. Мы уже не говоримъ о друпихъ 
предметах!, искусства и роскоши, назиаченіе которыхъ нред-
сгавляегь настоящую загадку : они только напрасно занимают 
мѣсто и говорят всѣмъ и каждому о своей безполезно.ста >і 
внутреннем!, ничтожествѣ. Добросовѣстному купцу должно быть 
сгыдно держать въ магазияѣ такія вещи. Онъ может съ го-
раздо большей пользой употреблять свой кредит, наличный 
деньги, время и трудъ на пріобрѣтеиіе дѣйствителыю прекрас-
ных!, вещей, пользованіе которыми доставило бы ихъ будущими 
владѣльцамъ настоящую и продолжительную радость. 

Заключая эту главу, мы снова напоминаемъ читателями, 
что для подробна™ ознакомленія съ предметами своей спецн 
альлостн каждый купецъ и продавец!, долженъ читать журналы, 
посвященные обзору егх) торговли. Въ журналахъ этихъ ука-
зываются всѣ новинки, даются практическіе совѣты, описыва-
ется исторія данной промышленности, словомъ огмѣчается все, 
что полезно и необходимо ихъ читателю. При этомъ ішкенъ 
не только текстъ этихъ журналовъ, но и анонсы фабрикантов!, 
и даже торговцев!,. Быстро знакомясь съ появляющимися новин-
ками, кунецъ можегь достать модный предмет!, гораздо ско-
рѣе, чѣмъ менѣе освѣдомленный конкуррентъ, и даже добить-
ся права исключительной продажи того или другого фабриката. 
А от . этого часто зависит вое благоиолучіе купца. 

IV. 

Необходимый теоретически знанія. 
Продавецъ составляет, одно изъ звсвьевъ той огромиоій 

цѣпи связанных!, друп, ел, другомъ дѣятелей, которые обра-



зѵютъ все купеческое сословіе. Каждый изъ пнхъ находится 
съ остальными въ неразрывной связи и не можешь обособиться 
отъ нихъ, не можетъ сказать, напр., что ему нѣтъ никакого 
дѣла до бухгалтера, до корреспондента, до завѣдующаго ре-
клампымъ отдѣломъ, до декоратора. Онъ нерѣдко самъ вынуж-
денъ заниматься счетоводствомъ, писать письма, составлять ре-
кламы и т. д. lie одно мелкое нредпріягіе терпишь убытки отъ 
того, что въ немъ не ведется правильное счетоводство. Законъ 
настойчиво требуетъ, чтобы каждое дѣло имѣло торговый кни-
ги, но если онѣ даже имѣіотся, то все же ведутся очень плохо, 
такъ какъ хозяина обыкновенно недостаточно знаешь это ис-
кусство или вовсе пе знаешь его. Такой купецъ, конечно, ни-
когда не можетъ добиться толка, въ какомъ состояиіи его дѣ-
ла. а когда онъ добивается, то уже сдишко.чъ поздно, ,что|бы 
помочь горю. Поэтому продавецъ безусловно долженъ знадаь 
бухгалтерію. Знаніе это необходимо ужъ потому, что въ мел-
комъ магазішѣ хозяиіп. можетъ потребовать этой услуги; оно 
необходимо и по той причшѣ, что самъ продавецъ можетъ въ 
будущемъ сдѣлаться хозяином!, предпріятія. Изъ различных!, 
методов!, бухгалтеріи можно выбрать такой, который требуетъ 
для веденія счетовъ очень мало времени, и всю необходимую 
работу можно выполнять въ тѣ часы, когда покупателей мало. 

То же слѣдуетъ сказать и относительно умѣкія корреспок-
дировать. Отъ продавца, конечно, не требуется особенных!, зна-
Ній по этой части, но разъ ш ъ ;челЬвѣкл, грамотный m от-
даетъ себѣ ясный отчешь въ содержааіи того письма, которое 
нужно написать, ему не трудно набросать на бумагѣ тѣ 20—40 
строкъ, которыя требуются въ данномъ случаѣ. Цвѣтистыя фра-
зы и наборъ громкихъ словъ или вычурныхъ выраженій совер-
шенно излишни; достаточно написать, что слѣдуетъ, въ самыхъ 
обыкиовенныхъ, щюстых'ъ и краткихъ словахъ. А для этого 
вовсе не нужно быть особеішьгаъ зиатокомъ. 

Рядомъ съ этішъ продавецъ Долженъ знать и главные 
законы векоедьнаго нрава. Текстъ векселя не трудно заучить 
наизусть. Ему не должны быть чужды слова «жиро, передаточ-
ная надпись, акцептовать, трассировать, протестъ векселя» и 
т. п. термины. Онъ долженъ знать цѣкность нѣкоторыхъ за-
граішчныхъ монетъ и безъ особеішаго труда переводить фран-
ки, марки, фунты стерлинговъ и долары на рѵсскія деньги, поль-
зуясь указаніемъ курса хотя бы изъ газеть. 

Продавецъ долженъ быть знакомь, по крайней мѣрѣ, въ 
общихъ чертахъ съ существующим!, законодательством!,. Онъ 
не можетъ быть увѣренъ, что сегодня или завтра не вынужден!, 
будешь явиться въ судъ, будучи недоволен!, доставщиком!, то-
вара или, наоборот!,, вызвавъ недовольство вліеята. Если онъ 
хозяішъ, то ему, быть можешь, придется привлечь къ суду сво-
его служащаго ; а если оиъ служащій, то можешь случиться 
что оиъ будешь доведен!, до необходиомстд жаловаться на хо-
зяина. Поэтому у продавца всегда должны быть нодъ руккцо 
соотвѣтствующіе томы гражданскаго и торговаго уложенія. Пе-
релистывая ихъ въ подходящій моментъ, онъ имѣетъ больше 
шаноовъ прибѣгауть къ цѣлесообразнымъ мѣрамъ, чѣмъ въ 
случаѣ полнаго незнакомства съ законами. 

Изъ всѣхъ знаній, необходимыхъ для продавца, является-
ли онъ хозяшомъ дѣла иди служащими,, наиболѣе важное—это 
рекла.мовѣдѣиіе. Нонросы о томъ, какъ расширить дѣло, какъ 
увеличить оборотъ, кагь повысить доходъ,—должны всегда за-
нимать продавца. Въ этомъ, конечно, прежде всего заиктере-
сованъ хозяшіъ, но и служащій обязанъ стараться; чтобы ну-
темь рекламы принесши пользу дѣлу. Крупный фирмы имѣюать 



для этой цѣли спеціальаыхъ служащихъ, которые, получают, 
значительное жалованье. Ихъ рекламы могут, быть взяты, при 
подходящемъ видоизмѣненіи, какгь матеріалъ для составленія 
анонсовч, (болѣе скромной фирмы. 

Торговая реклама насчитывает, пе одинъ десятокъ лѣтъ, 
по только въ послѣднее время она- достигла такого развитія, 
что рекламовѣдѣніе превратилось въ настоящее искусство. Здѣсь 
но мѣсто излагать всѣ правила, выработанныя въ послѣднее 
десятилѣтіе въ разсматриваемой области. Для нодробнаго озна-
ксмленія съ ними существуют, спеціальныя книги, къ кото-
рымъ мы и отсылаемъ читателя*). 

Цѣль рекламы состоит, въ привлеченіи новыхъ кліентовъ 
п въ наіюмиианін о себѣ старыми Увеличеніе числа кліентовъ 
—первая и последняя забота продавца, a отпаденіе старшго 
кліента—невозвратная потеря. Но сохраненіемъ старыхъ поку-
пателей и удержаваліемъ и.ѵъ за собой надлежащими обслужи-
ваиіемъ еще не кончается задача продавца. Въ ка-ждомъ дѣлѣ 
могуті. быть интересные кліенты, которые не посѣщаютъ ма-
газина въ теченіи цѣлыхъ недѣль и мѣсяцевъ, не вызывая этимъ, 
однако, тревоги разсѣяннаго магазиновладѣльца. Между тѣмъ 
кліентъ, быть можетъ, случайно попаілъ въ чужой магазина, 
и ста.ті. туда заходиті., а прежнему хозяину пе приходит, въ 
голову, что покупатель измѣнилъ ему. Никто не пытался свое-
временно /обратиться къ интересному кліенту, вернуть «заблуд-
шую овцу» на старое мѣсто, а но прошествіи нѣскрлькихъ мѣ-
сяцевъ поправить дѣло очень трудно, иногда и невозможное 
Какимъ же образомъ можно избѣгиуть этого? 

Каждый купецъ ведетъ товарную книгу, въ которой всег-
да можпо вндѣть, какія покупки сдѣланы въ теченіи года, сколь-
ко осталось. Такія же данный должны быть и относительно 
кліентовъ. Не вѣрьте купцу, когда онъ говорит,, что списокъ 
всѣхъ кліентовъ и ихъ покупокъ у него въ головѣ ! Чедовѣ-
ческал память слишком-!, ограничена, чтобы вмѣстить все это. 
Другой съ гордостью указывает, ва свою Главную книгу, ссы-
лаясь на. то, что въ нее внесены всѣ имена и цифры. Хотя 
такое утверждеиіе пподнѣ вѣрно, но записи эти совершенно 
недостаточны для достиженья разсматриваемой цѣли, такъ какъ 
пересмотреть ихъ очень трудно. Для реглстраціи кліентовъ^ 
т. е. для составлепія списка ихъ именъ съ цѣлью немедленнаго 
получепія справки о томъ, какія покупки сдѣланы ими въ те-
ченіи года, когда именно онѣ были сдѣланы, сколько прошло 
йре/мени съ того момента, тогда, кліеитъ въ цослѣдній раза, 
обратился съ заказомъ, когда и какіе каталоги были ему вы-
сланы и т. д.,—для достгокенія этой цѣли существует, осо-
бый способа,, о тоторомъ слѣдуеть сказать нѣстолько словъ. 

Способа, этот, заключается ва, особой карточной системѣ,. 
предложенной берлинской фирмой Гинцъ (ffinlz), столь же остро-
умпой, сколько простой. Среди русских-!, купцовъ она врядъ-
ли извѣстна, но польза отъ нея такъ велика., что каждая фирн 
ма должна считаті, своей обязанностью завести ее. Каждый клі-
ентъ записывается на карточкѣ іизъ бѣлаго или цвѣтяого дар-
топа, и рядомъ съ его пменемъ отмѣчается стоимость его иоь-

купкн ; па такихъ же карточкахъ отмѣчаются, по возможности, 

*) ІІо рекламовѣдѣнію существует, богатая литература на 
нѣмедкома, и англійскомъ языкахъ - Русская литература въ этомъ 
отношоніи очень бѣдна. На русском-!, языкѣ имѣется единственное 
руководство „Искуство Рекламировать" изданное журналомъ „Торго-
вое Дѣло" H довольно много статей въ этомъ же журналѣ со дня 
его основайія съ 1907 г. 



и имена случайных!, кліоптовъ. Каждая карточка имѣета, 12 
дѣлснііі, сеотвѣтствующихъ числу мѣсяцевъ въ году, a лѣвый 
край ея саабженъ небольшими. передвижнымъ зажпмомъ. Когда 
кліентъ сдѣлалъ покупку въ январѣ, зажимъ передвигается на 
первое дѣленіе, при второй покупкѣ въ февралѣ происходить 
второе иередвиженіе и т. д., и такнмъ образомъ становится из-
вѣстаымъ, въ какой мѣсяцъ произведена была послѣдпяя сдел-
ка. Если при взглядѣ на карточку оказывается, что какой-ни-
будь кліентъ ничего не иокупалъ въ течении цѣлаго мѣсяпд 
или двухъ, то можно переслаггь ему кагалогъ, написать пись-
мо, обратиться къ нему словесно, словом!, такъ или иначе на-
помнить ему о себѣ, спросить, иояравцлся-ли ему посланный 
въ послѣдпее время товаръ и т. д. Посредством!, зажима мож-
но даже узнать, когда кліенту посланы въ иослѣдній разъ ка-
талоги, письмо или др. сообщеніе, положив!,, что черный знакъ 
означасть каталоги, красный письмо и т. д. 

Вмѣсто посылки дорого стоющихъ каталогов!, можно огра-
ничиться проспектами, т. е. краткими описаніемъ какой-либо 
новннки съ соотвѣтстаукицимъ рисунком!,. Многіе экспортные 
дома почти исключительно работают!, этимъ способом!,, дѣлая 
огромные обороты. Продавец!, до долженъ пренебрегать самы-
ми незначительными покупателями. Фамилін и адреса ихъ всегда 
можно узнать, если кліенгь не имѣетъ причины сохранять сво-
его инкогнито. Трѵдъ, потраченный на это, вознаграждается 
сторицей. 

Г. 

ВігЬшнія качества продавца. 

Давно уже извѣсшо, что в с ѣ мъ угодить—невозможно. 
Но хорош ііі продавецъ долженъ научиться нравиться о ч е н ь 
м н о г л м ъ . Кто не еимиатиченъ большинству, тотъ никогда не 
будете, хорошими дродавцемъ. Покупатель, находясь въ мага-
зинѣ, долженъ чувствовать себя легко и иріятно, по если про-
давец!. по той или другой причішѣ не по душѣ ему, то о пріят-
ности не можете, быть л рѣчи; въ такихъ елучаяхъ кліеігп, 
невольно сокращаете, не только время своего пребывания въ 
Магазин!;, ио и число покупок.!,. 

Чтобы не отталкивать покупателя, продавецъ обязанъ тща-
тельно заботиться объ уходѣ за свошіъ тѣломь, смогрѣть за 
своим и костюмомъ и стараться быть нріятщымъ въ обраіценіи 
съ кліентомъ. Многіе продавцы такъ и поступают!., и потому 
настоящая глава написана не для нихъ. Но есть другіе, ко-
торые оставляют!, желать маогаго въ вышеперечислешіыхъ елу-
чаяхъ. Многіе продавцы происходять отъ бѣдныхъ родителей, 
которые не въ состояніе были дать имъ надлежащ,что восни-
танія, и потому 'неудивительно, что имъ недостач те, манера., 
требуемыхъ обществом!,. Въ этомъ, конечно, нѣтъ стыда и 
порока. Тѣмъ не менѣе, необходимо приложить всѣ усилія, что-
бы удовлетворять *гребовапіямъ той среды, которой приходится 
служить. 

Чистота, тѣла—это первый пункте,, на который необходимо 
обратить большое вниманіе. Грязный продавецъ или грязнаія 
продавщица лряносятъ больше вреда., чѣмъ пользы. Продавец!» 
обязан!, часто купатося и мыть руки нѣсколько разъ ігь день. 
Руки пачкаются легче всего и всегда на виду у покупателя. 
Частое Мытье рукъ особенно важно въ магазияѣ съѣотугыхъ 
прнпасовъ. Прибавим!, еще, что грязные ногти производите, са-



мое (отталкивающее впечатлѣніе. Къ уходу за тѣломъ принад-
лежит!, еще частое бритье, 2 — 3 раза въ недѣлю, если прода-
вецъ не носит, бороды. Короткая щетина ort, давнишняго бри-
тья не очень привлекательна.. Волосы на головѣ слѣдуетъ вре-
мя отъ времени стричь, но не очень низко. 

Такую же заботу необходимо проявлять и въ уходѣ 
за зубами. Гнилые зубы издаютъ пелгріятныи запахъ, которого 
собственник!, ихъ не замѣчаетъ, но это не доказывает!, еще, 
что его не чувствует, сосѣдъ. Поэтому продавецъ долженъ 
разъ въ году проконтролировать состояиіе своихъ зубовъ. Свое-
временное иломбнронаnie предохраняет, ихъ отъ порчи, а па-
ціента о т , зѵбноіі боли и необходимости выдергивать ихъ. 

1'оворн объ одежд-!; продавца, слѣдует, прежде всего за-
метить, что она не должна обращать на себя вниманія р.гобен-
ностью покроя или цвѣта. Само собою разумѣется, что грязная 
одежда и грязное бѣлье яедопустимы. Надболѣе подходя щііі 
цвѣтъ — это темный, но не совсѣмъ черный. Черный костюмъ 
хс|юні!, только въ Ічаиуфактѵрщмъ дѣлѣ ; въ другнхъ мага-
зинах!, предпочтительна сѣрая, коричневая или темносиняя матерія 
въ клѣточкахъ, не очень рѣзко выдѣляющихся. Одежду слѣду-
ei'i, почаще выглаживать, не допуская вздутій на доктяхъ и 
колѣнахъ. Что касается вощюса о томъ, что предночтительнѣе, 
длинный сюртукъ или ішджакъ, то на это нельзя дать обіцаго 
отвѣта. Въ аристократических!, магазинах!, можно носить сюр-
тукъ, прндающій нѣкоторую важность и торжественность, во-
обще же можно удовлетворяться обыкновенным!, циджакомъ. — 
Жплетъ долженъ быть въ соотвѣтствіи съ остальными частями 
костюма. 

Обувь составляет важную часть туалета. О вкусѣ жен-
щины судятъ но изяществу ея юбки, о вкусѣ мужчины—но над-
лежащим!, свойствам!, его банімаковъ. Человѣкъ, который но-
сить элегантный костюма, и безобразную, потерявшую свою фор-
му обувь, всегда вызывает, насмѣшки. 

Молодые продавцы имѣютъ очень высокое мнѣніе о зна-
чении галстука. Они тратять не мало денеп, на этотъ пред-
мета, н выбирают, экземпляры, которые они считают, верхомъ 
элегантности, не подозревая, что дѣлаютъ себя смѣшиыми въ 
глазахъ серьезныхъ людей. Тѣ, кто умѣютъ одѣвагься, пожа-
луй. ішой разъ могутъ выбрать для себя оригинальней гад-
стукъ, такгь какъ чутье не обманет ихъ; неопытные же мо-
лодые люди лучше сдѣлаюгь, если пе станут гоняться за вы-
ходящимъ нзъ ряда обыкяовешшо покроемъ или страшіымъ 
цвѣтомі. галстука. Одна крушіая фирма, рекомендуя своимъ 
служащими галстуки, говорить: «При темномь ісостюмѣ елѣду-
дует, надѣвать свѣтлый галстука,, а при свѣтломъ костюмѣ тем-
ный. Цвѣтъ слѣдуегь, конечно, выбирать но собственному вку-
су, но необходимо, однако, принять во внималіе, что контраст 
галстука и костюма въ отношенін цві.тл должені, быть нріят-
ный. Рѣзкіе цвѣта производит дурное внечатлѣніе, и тот,, 
кто хочет, одѣватьсн со вкусомъ, долженъ избѣгать яркаго 
сикяио, зелеяаго или желтаго цвѣта. Напротив!., темпов,ниій 
и тёмнокрасный въ клѣточкахъ, а также тёмнокрасный и гемио-
синій или темносиній или оранжевый очень пріятны... Готовые 
галстуки не такъ изящны, какъ тѣ, которые каждый самь за-
вязывает,. Искусство завязывалія галстука вначалѣ дается съ 
трудомъ, но трудъ э т о т вскорѣ вознаграждается удовольстві-
смъ, которое нснытываетея при умѣніи дѣлать изящный бант . 
Галету къ слѣдуетъ завязывать туго, иначе онъ въ теченіи дня 
иаполовшіу развязывается, a владѣдецъ его не замѣчаетъ этого». 



Нѣкоторые приказчики .поПять нализывать па пальцы коль-
ца. Это очень вульгарная привычка. Одного кольца совершен-

но достаточно. Точно также какъ слѣдуетъ избѣгать всего, 
что придаетъ видъ франта или пустого хлыща. Приказчикъ 
долженъ производить впечатлѣніе спокойиаго, серьезнаго" чело-
вѣка, а не легкомысленнаго чудака. По этой причин!» недо-
пустимы бросаюіціяся въ глаза часовыя цѣпочкн, брелочки, а 
также черезчуръ высокій воротничекъ, мѣшающій свободному дви-
женію головы. 

Продавецъ долженъ держаться увѣренно и твердо, иначе 
онъ не внушаешь довѣрія. Но эта увѣрешюсть не должна пере-
ходить въ самодовольство или излишнюю самонадеянность. Осо-
бенно это нужно помнить молодымъ прнказчнкамъ, которые лег-
ко увлекаются ; имъ не слѣдуетъ забывать, что скромность укра-
шаешь юношество. Движенія должны быть спокойны, но не мед-
ленны. Иные, чтобы достать предметъ съ полки дѣлаюші. три 
или четыре движенія въ то время, какъ достаточно одного, 
вслѣдствіе чего получается впечатлѣніе безпокойнаго, нерв на-
го субъекта. 

Продавецъ долженъ сохранять хорошее расположеніе духа, 
однако это не значишь, что онъ долженъ беспрерывно смѣяться 
или ходить съ вѣчпой улыбкой на лицѣ. Но еще хуже ироца-
вецъ-ворчунъ. Дурное расположение духа заразительно. А если 
такое настроеніе переходите, на покупателя, то это невыгодно: 
опъ становится недовѣрчивъ, уирямъ, н дѣло легко можете, 
разстролться. То же слѣдуешь сказать и о чрезмѣриой любез-
ности; никогда ничего не слѣдѵешь пересаливать. Притворно-
сладкое обращеніе еще хуже ворчливости. 

Приказчикъ долженъ являться па службу бодрымъ и свѣ-
жимь, какъ въ физическомъ, такъ и въ душевном ь отношенін. 

Поэтому онъ должепъ посвящать ночному отдыху достаточное 
число часовъ, избѣгая поздняго носѣщѳнія билліардиыхъ и пив-
лыхъ. Многочасовое сидѣніе въ накуренныхъ г.омѣщеяіяхь вред-

но вліяете, на здоровье, и слѣды его не исчезают!, даже 
на слѣдующій день. Покупателю не очень нріятно вндѣть передъ 
собою человѣка, который не можете, смотрѣть ему прямо въ 
глаза и отъ котораго песете, нивомъ и табакомъ. Но зато, 
съ другой стороны, служащій не долженъ и слишком!, много ра-
ботать въ дѣлѣ. Во многих!, магазинах!, во время сезона или 
перед-]. Рождествомъ персоналъ занять до глубокой ночи, пслѣд-
ствіе чего двемъ у нихъ уже не хватаешь силъ, и то, что 
дѣло выиграло ночью, то оно теряешь въ дневные часы. 

Приказчикъ не долженъ раздражаться, но полное равно-
душіе тоже неумѣспіо. Если ему приходится имѣть дѣло съ 
нервнымч. покупателем!,, то необходим'р вооружиться терпѣніемъ 
и спокойствіемъ, которое никогда не должно переходить въ без-
различіе. Покупатель долженъ чувствовзать, что продавец!, ин-
тересуется имъ, что онъ всячески старается найти для него 
подходяіцій и доброкачественный товаръ. Только въ эгомъ слу-
чаѣ можно вызвать къ себѣ довѣріе. 

Помимо терпѣнія и слокойствія продавец!, долженъ обла-
дать еще с л ѣ дующими тремя дратоцѣнными качествами : так-
том!,, способностью наблюдать и знаніемъ людей. Правда, врядъ-
ли найдется человѣкъ, который обладали бы всѣми этими тре-
мя качествами въ полной мѣрѣ, но продавец!, долженъ стре-
миться усовершенствоваться въ ннхъ возможно поляѣе. 
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VI. 
« 

П р о д а в щ и ц ы . 

Все, что нашіеапо въ этой кішгѣ, относится въ равной сте-
пенн къ продавщицам!, и къ продавцами. Здѣсь не мѣсто раз-
бирать, насколько полезно участіе женщинъ въ торговлѣ и оку-
нается-ли нхт, работа. Мы также не будемъ разбирать мнѣнія 
тѣхъ, которые полагаютъ, что все увеличивающийся чаплывъ 

женскаго элемента m, коммерческих!, дѣлахъ иричиняеть вредъ 
не только торговлѣ, но и всему народному хозяйству. Многіе 
увѣрены въ томъ, что, какъ для мужчина,, такъ и для жен-
жииъ было бы выгоднѣе, если бы женщины, посвящающія себя 
торговлѣ, ограничивались той областью, ва, которой женскіа 
таланты могут, развиваться лучше всего, напр. въ специаль-
ности бѣлья. Насколько всѵй эти мнѣнія справедливы, мы теперь 
не станемі, судить. Женщина или дѣвѵшка, служащая ва, мага-
зинѣ, выполняет, тѣ же обязанности, что и мужчина, а по-
тому къ ней должны предъявляться тѣ же требованія, о ко-
торых!. упомянуто было выше. Все же пе мѣшаетъ здѣсь ска-
зать пѣсколько Ісловъ, касающихся продавщиц!, въ большей 
степени, чѣмъ продавцева,. 

Многимъ продавщицам!, очень трудно проявлять ннтересъ 
къ торговому дѣлу : ont. часто обнаруживают, невѣроятное рав-
нодушіе къ нему. Такія продавщицы могли бы са, большей 
пользой посвятить себя другой специальности. Если торговое 
дѣло чуждо имъ, то магазиновладѣлецъ яе может, получать 
отъ ниха. никакой выгоды. Торговля должна поглощать всего 
челсвѣка цѣликомъ. Продавщица, которая сегодня работаетъ въ 
галантерейном!, магазшіѣ, завтра въ конфексіономь, a после-
завтра въ пиочебумажномъ, не обладаетъ тѣми качествами, ко-
торый требуются въ торговлѣ : она понимает, немного въ га-
лантерейных!, веіцаха,, немного въ конфексіонѣ, немного ва, 
писчей бумаг!;,- и только. Въ лучшемъ случай; она можетъ быть 
помощницей, но не самостоятельной продавщицей. Только тогда, 
когда она дѣйствительяо любить свое дѣло, знаетъ свой пред-
мет, и обладает, тѣмн общими и спеціалыіыми свѣдѣніямц, 
о которыхъ мы говорили выше,—только тогда она имѣетъ право 
сказать, что служить по призванію. 

При С томи слѣдуеаъ еще замѣтить, что бываютъ про-
давщицы, получившія свою службу не какъ профессіональное 
занятіе, a попавшія туда ва, силу случайных!, обстоятельствъ. 
Таковы, напр., жены мелкнхъ магазиновладѣльцева,, который* 
изъ-за экономіи вынуждены замѣнять ими наемныхъ и требую-
щих!, жалованья продавщиц!,. Не мало н число вдовъ, которыя 
по смерти мужа, занимают, его мѣсто. Во всѣхъ этихъ случа-
ях!, женщина, если она раньше не была продавщицей, должна 
знать, что обслужнваніе публики довольно трудная задача, къ 
рѣшенію которой нельзя приступить са, легкимъ сердцемъ. То 
обстоятельство, что женщина вышла замужъ за магазиночла.-
дѣльца, не доказывает, еще, что она может, съ успѣхочъ 
занимала, пост, продавщицы. Къ сожалѣнію, женщины въ по-
добных!, случаях!, склонны увлекаться я въ самыхъ мелочныхъ 
дѣлахъ стараются показать, что онѣ—хозяйки. Онѣ не стесня-
ются легкомысленно отдавать нриказанія служа щимъ, которые го-
раздо больше понимаютъ, чѣмь ова, и становится предметомъ 
заслуженных!, насмѣшекъ. Ont, забывают», что въ ннтересахъ 
дѣла, т. е. въ собственных!» выгодахъ ея, лучше подчиняться 
опытнымъ людямъ, а не мѣшать имъ работать. Печальные ре-
зультаты подобнаго отношенія ка> дѣлу скоро сказываются: если 



служающіе- люди честные, то они скорѣе бросят, свое зана-
тіе, чѣмъ подчинятся руководптелышцѣ, которая ничего не по-
нимает,: если же они люди недобросовѣстные, то, слѣпо вы-
полняя ириказанія ея, они вскорѣ доведут, дѣло до гибели. 

П І . 

Появленіе покупателя въ магазинЪ. 
Мы уже говорили, что дѣло продавца значительно облегчат 

ется, если покупатель находится въ хорошемъ расположен! н, 
духа. Поэтому продавец!, всячески долженъ избѣгать того, что 
может, испортить его доброт1 настроеніе. Поддерживать хоро-
шее расположеніе духа не трудно, но снова настроить его бла-
годушно нослѣ того, какъ по випѣ продавца произошла какая-
либо непріятносгь,—удается очень рѣдко въ теченін короткаг:> 
времени пребывааія покупателя въ магазинѣ. Поэтому всѣ уси-
лія продавца должны бть направлены на то, чтобы кліентъ, 
при входѣ его въ магазинъ, встрѣтилъ радушпыіі пріемъ. lwii-
ентт. долженъ сейчасъ же почувствовать, что служащііі готовь 
идти на встрѣчу его желаліямъ и предоставить себя въ полное 
его растюряженіе ради взаимной выгоды. 

Къ сожалѣнію, это не всегда бывает,. Въ мелкнхъ мага-
зинах!,, гдѣ хозяшгь и продавецъ одно и то же лицо, поку-
патель, заходя въ магазинъ, нерѣдко находить его пустыми, 
безъ владѣльца. Въ крупных ь городах!, такіе случаи невоз-
можны. такъ какъ тамъ боятся воровъ, но зато въ мелкнхъ 
городах!, или мѣсгечкахъ, гдѣ рискъ быть обворованным!, почти 
отсутствует,, ,владѣльцы или владѣлицы магазина считают, воз-
можным!, удалиться, во время затишья, на полчаса, чтобы от-
дохнуть или сдѣлать какую-нибудь работу въ сосѣдней коми art. 
или во дворѣ. Такимъ образомъ нерѣдко бываетъ, что заходя-
щій покупатель никого не встрѣчаетъ въ магазинѣ. Онъ тер-
пѣливо ожидает, нѣсколысо минуть появ.іеиія хозяина, кашля-
ет,, стучит, ногою или палкой и. въ концѣ кояцовъ, уходит, 
съ пустыми руками. 

Въ магазинахъ, гдѣ имѣется нѣсколько нродавцевъ, очень 
часто замѣчается при появлѳяіи покупателя заминка, которая 
происходить от , того, что одшгь служащііі ожидает,, чтобы 
иокупатслемъ занялся его товарищъ. Замипка эта длится не 
долго, но ея достаточно, чтобы произвести на покупателя дур-
ное вяечат.іѣніе и нарушить его благодушіе. Въ такихъ слу-
чаях!, въ магазинѣ должно существовать разъ навсегда уста-
новленное правило, указывающее очередь каждаго продавца. Пра-
вило это уничтожает, всякое колебаяіе, и покупатель немед-
ленно встрѣчаетъ надлежаіцін пріемъ. 

Всѣ покупатели должны быть желанными гостями, круп-
ные или мелкіе, щедрые или скупые, благодушные или ворчли-
вые. Влагодушнаго кліента, конечно, легко обслуживать, н 
успѣшное заключеніе сдѣлки съ ннмъ не представляет, особенной 
заслуги. Продавецъ долженъ обладать достаточной дозой само-
любія, чтобы стремиться къ заключенію сдѣлокъ н ci. такими 
кліептами, которых!, трудно склонить къ покункѣ. Имѣя дѣло 
съ такимъ покупателем!,, весьма полезно изучить, по возмож-
ности его характер!,. Иногда это вовсе не злой человѣкъ, не 
брюзга и не скупой, а просто чудакъ или орипшалъ, который 
отличается несколько своеобразными особенностями, и если про-
давцу удалось узнать, въ чемъ онѣ состоять, то ему негруд-



но расположить его къ себѣ. Такой кліенгъ очень часто силь-
но привязывается къ магазину, будучи доволенъ, что его тамъ 
нснимаютъ, тогда какъ въ другихъ мѣстахъ его встречали по-
жиманіемъ нлечъ. Недовѣріе, которое такой кліеигь питаешь 
ко всем'у міру, часто превращается въ совершенно противопо-
ложное чувство, и продавецъ, поладившій съ нимъ одинъ толь-
ко разъ, становится его ліобимцемъ. 

Выше мы упомянули о томъ, какое дуриор впечатлѣніе 
вызывают!, у покупателя служащіе, которые колеблются подой-
ти къ нему, полагая, что это сдѣластъ какой-нибудь другой 
соолуживецъ. Не менѣе скверный результате, получается и въ 
противоположном!, случаѣ, когда, при появленіи покупателя, къ 
нему бросается нѣсколько приказчиковъ сразу. Такое явленіе 
часто бываете, въ тѣхъ магазинахъ, гдѣ служащіе нолучаютъ 
процентное вознагражденіе за продажи. Само по себѣ такое 
всзнагрэжденіе не заключаешь в л, себѣ ничего дурного, но если 
оно приводите, кгь тому, что одинъ служащій стремится отбить 
покупателя у другого, то магазнгорладЬльцу ничего другого 
не остается, какъ измѣпнть способа, участія служащих!, въ при-
былях!. такъ, чтобы борьба за кліентовъ не имѣла мѣста. 

Какт .ТОЛЬКО покупатель переступаете, иорогъ магазина, 
продавец!, немедленно долженъ встрѣтить его. Если продавецъ 
находится за прн.іавкомъ, въ 10 или 20 шагахъ, онъ не дол-
жен!, медлить, а ускорить свое приближеніе. Всякая потеря 
времени въ этомъ случаѣ непростительна. Онъ долженъ ста-
рательно нзбѣгагь всего, что можетъ возбудить у покупателя 
мысль о безразличном!, къ нему отношенін, о томъ, что про-
давцу все равно, куіштъ-лп кліенте, что-нибудь или нѣтъ. Всгрѣ-
чать кліеита ci, карандашемъ во рту или играя часовой цѣ-
лочкой. или благодушно размахивая ножницами, все это пло-
хія поивычки, отъ которых!, необходимо разъ навсегда отучить-
ся. Здороваясь съ покупателемъ, слѣдуетъ его назвать по име-
ни и отчеству, если они извѣстны продавцу. Отступленіе ошь 
этого правила при уверенности кліента, что его имя извѣстно, 
производишь очень ненріятное внечатлѣніе. Наоборошь, произ-
несеніе имени покупателя всегда приводите, къ отличному ре-
зультату. особенно когда кліентъ заходить въ магазинъ второй 
разъ: это ему чрезвычайно льстить. Покупатель, названный по 
имени, чувствуете, себя въ магазинѣ, какъ свой человѣкъ : онъ 
видишь, что его считаюте, не случайным!, кліентомь. а посто-
янным!,, H тогда онъ увѣреиъ, что ему дадуть товаръ надле-
жащаго качества и но умФ,репной цѣнѣ. Точно такъ же слѣ-
цуете, относиться и къ покупательнкцамъ. Если ея имя не-
ИЗБѢСТІІО, то достаточна назвать ее «мадамъ», но только въ 
тѣхъ случанхь, когда, судя но ея наряду, она принадлежите» 
къ богатому классу. Называть этимъ именемъ крестьянку было 
бы болѣе, чѣмъ смѣшно; такое обращеиіе женщина можете! 
даже принять за насмѣшку. 

Люди вообще надѣлены въ достаточно)! мѣрѣ слабостя-
ми, и съ этимъ необходимо считаться. Къ такимъ слабостямь 
принадлежите, и любовь къ титулам!,. Если покупатель ирачь,, 
нриличіе требуетъ, чтобъ его называли докторе)!,іъ, если oui, 
священпнкъ, то не слѣдуетъ забывать его титула «батюшка»). 
Необходимо также знать различіе въ рангахъ людей воеішагсі 
званія и не смѣшивать щюстого «благо]юдія» съ «высокопре-
вос ходите л ьство мъ». 

Многіе продавцы грѣшатъ тѣмъ, что, разговаривая съ 
покупателемъ, он;и подходятъ такъ близко, что почти дышутъ 
ему въ лицо. Этого пе слѣдуешь дѣлать. Глухіе кліенты являют-
ся въ магазшп. очень рѣдко, а потому, если разстояніс между 



продавцемъ и покупателем'!, будет,, напр., около аршина, то 
этого совершенно достаточно. Указанными недостатком!, обык-
новенно страдают, близорукіе продавцы. 

Въ шеболышіхъ магазшіахъ съ недостаточными числомъ 
служащих!,, а иногда и въ крупныхъ, во время сезона или 
въ предпраздничные дни часто бывает,, что при входѣ кліеига 
всѣ продавцы заняты. Такого кліента ни въ какомъ случаѣ 
нельзя выпускать изъ вниманія. Поздоровавшись съ ними са-
мыми вѣжливымъ образомъ, его нужно попросить подождать ни-
сколько минут, и т у т , же предложить ему стулъ. Слѣдуегь 
признаться, что въ подобныхъ случаяхъ многіе продавцы и даже 
магазиіювладѣльцы оказываются далеко не на высотѣ своего 
призванія. Нами часто приходилось наблюдать, какъ кліентъ, 
заходя въ магазішъ, гдѣ продавцы заняты, стоить одиноко и 
сиротливо, и никто не обращает, на него вннмаінія. Вежли-
вый ноклонъ, просьба посидѣть и немного подождать, но край-
пей мѣрѣ, показали бы ему, что присутствіе его замѣчено. 
Конечно, эти мѣры любезности съ цѣлью удержать кліеита om> 
ухода, крайне недостаточны. Всякііі покупатель склоненъ ду-
мать о себѣ, что онъ очень занятый человѣкъ, и многіе изъ 
нихъ совершенно нравы. Какъ бы то ни было, но въ боль-
шиаствѣ случаевъ ожиданіе очереди крайне непріятно и еще 
болѣе скучно. Скука эта. должна быть устранена. Къ счастью 
уотраненіе скуки достигается безъ особеішаго труда, для чего 
существуют, различные способы. Лѵчшій способъ, однако, за-
ключается въ томъ, чтобы продавецъ пріобрѣлъ енаровку, въ 
•случаѣ нужды, обслуживать одновременно треха, или четырехъ 
покупателей. Это не такъ трудно, ісакъ может, показаться. 

Одна изъ дамъ, напр., требует, матеріи для блузки. Дѣ-
ло это, конечяо, не моежть быть закончено въ 2 — 3 минуты; 
въ обыкновенное время продавцу приходится набрасывать гру-
ды товара, показывать тѣ или дрѵгіе модные образцы и долго 
говорить, цока дама, накоиецъ, не остановить на чемъ-аибудь 
своего выбора. Если же магазина, полола, покупателей, то она, 
безъ сомнѣнія, не обидится, если продавецъ вѣжливо попро-
сит, у иея разрѣшенія предложить стула, ново-появившейся поку,-
телъницѣ. Продавецъ, однако, не долженъ ограничиться -од-
ними предложеніемъ стула; ему ничего не стоить гут , же 
спросить, что ей угодно купить и вмѣстѣ съ тѣмъ сказать, что 
онъ теперь заканчивает, продажу сосѣдней дамѣ, но это ни-
чуть не мѣшаетъ ему предложить для разсмотра нѣсколько об-
разцов!,. Если при это.мъ онъ сами или помощники по его ука-
занію сейчасъ же принесет, эти (Образцы, то дама увидигь, 
•что о ней заботятся, и она успокоится. Одного взгляда на пер-
вую покупательницу, разсматривающую матерію для блузки, до-
статочно для того, чтобы лояять, нужно-ли снова, подойти къ 
ней. При этомъ слѣдуетъ принять въ соображеніе, что вы-
годнѣе два раза подходить къ покупательвицѣ, каждый разъ на 
двѣ мішуты, чѣмъ посвятить ей четыре мішуты безъ перерыва. 
Ни въ какомъ случаѣ нельзя заставить покупателя стоять на 
ногахъ; предложит!, стулъ необходимо безусловно, а однов|>е-
мешю съ тѣмъ слѣдуетъ неукоснительно спросить, какой то-
варъ пуженъ. 

«Форма вопроса касательно желаній покупателя бывает, раз-
лична «Что вамъ угодно?»—«Что прикажете?»—«Чѣмъ могу слу-
жить?»—таковы обыкновенные вопросы. Мы предпочитаема, по-
следнюю форму : «Чѣмъ могу служить?» Первая фраза «Что 
вамъ угодно?» звучит, нѣсколько сурово, а вторая «Что при-
кажете ?» заключает, нѣкоторое іюдобострастіе. Когда покупатель 
высказали свое желаніе, продавецъ достает, требуемое (о чемъ 



еще будетъ сказано ниже) или приглашаете, его въ ту часть ма-
газина, гдѣ нмйется желаемый товаръ. Ото послѣднее обстоя-
тельство и" связано ни съ клкимъ неудобствомъ : покупателю 
интересно видѣть всѣ образцы интересующаго его товара въ 
тсмъ видѣ, какъ они лежать въ одцомъ мѣетѣ, а продавецъ 
освобождается отъ иепріятпаго и йзлишняго перетаскнванія товара 
изъ одного угла магазина въ другой. 

Въ магазинъ прнходятъ разные люди : одииъ покупаете, 
дорогіе предметы, другой пустяки. Продавецъ ни въ какомт» 
случай не долженъ теряті. нлтересъ къ кліенту, когда узна-
ете,, что ему нуженъ малЮцѣнный предмете,. Намъ не разъ 
приходилось бывать свпдйтелемъ того, какъ продавщицы, у 
которыхъ требовали недорогія вещи, призывали изъ магазина-уче-
шщъ, приказывая имъ заняться продажей. Покупатели емотрятъ 
на такое отношеніе къ нимъ, какъ на- личное оскорбленіе. Про-
давецъ всегда долженъ быть любезенъ, и обнаруживать нл-
тересъ, къ посйтителлмъ, все равно, идете,-ли дйло о вещи, 
которая стоите, 20 рублей пли 20 копеекъ. Сегодня покупаг 
тель требуете, иустякъ за 20 копеекъ, завтра онъ потребу-
ете, товаръ цйною въ 20 рублей. 

Если въ магазішй имйется нйсколько служащпхъ, а тамъ 
всего одинъ покупатель, то служащіе, не имйющіе дйла съ 
покупателем!,, не должны обступать его и слушать, какъ идете» 
торговля. Съ одной стороны не всякому пріятно пмйть посто-
ронним, свпдйте.теіі, въ чемъ бы ни заключалось данное дй-
ло, а съ другой,—персонала, не долженъ ходнті, безъ работы, 
а стараться заняться чймъ-нибудь полезнымъ. Если такой ра-
боты нйть, то, но крайней мйрй, не слйдуетъ показывать 
этого посто])ощіему. 

Иногда бываете,, что небогатый покупатель, случайно—или 
намйренио, попадаете въ аристократпческій магазинъ. При этомъ 
ou i,, конечно, легко теряется. Если продавец!, замйчаеть его 
смущсиіе, онъ долженъ сейчасъ же придти къ нему на помощь 
H устранить въ немъ это непріятное чувство. Это можно легко 
сдйлать, покупателя не изысканной, а обыкновенной фразой, 
пе почтптельнымъ, а дружесвдшъ вопросомъ. Не говоря уже 
о томъ, что насмйшка или презрительное отношеніе къ бйдному 
человйку показываете отсутетвіе такта и производить дурное 
внечатлйніе на воспитанных!, кліентовъ, которые могуте быть 
въ это в|№Мя въ магазішй,—небогатый кліенте можете, ока-
заться вовсе не плохимъ покупателем!,. 

Въ небольших!, городахъ и мйстечкахъ кліенты любяте 
видйті, въ магазинй хозяина, который въ такомъ случай зна-
ете,, что такой-то покупаете у него. Выло бы нецелесообразно, 
если бы хозяинъ не удовлетворялъ этому желанію. Иной разъ 
кліентъ не можете самъ рѣшиться на выборъ, и ему хочется 
услышать компетентное мнйніе магазиновладѣльца. Если хозя-
инъ принимаете учацтіе въ такомъ дйлй, то кліенте, рйшается 
на то, чего онъ, быть можете,, и не сдйлалъ бы. еелибъ хозя-
ин!, отсутствовал!.. Въ виду этого полезно, чтоб!, хозяішъ не 
оставлял!, магазина въ оживленные часы торговли. 

V I I I . 

ООелуживаніе покупателй. 
Когда покупатель заявилъ о своемъ желааіи и сѣлъ на 

предложелшый ему стулъ, продавецъ нмѣегь передъ собою за-
дачу. Рѣшеніе ея можетъ быть легко иди трудно, можете, дать 



.значительную выгоду или очень малую. Но во всякомъ случаѣ 
продавецъ долженъ знать, что во время продажи онъ представ-
лнетъ свою фирму, что репутація ея въ его рувахъ п что оігь 
можетъ эту репутацію укрѣііить н поддержать или, наобороть, 
нанести |ѳЙ чувствительный вредъ. Продавецъ долженъ быть 
очень осторожен!.. Нѣтъ, конечно, никакой возможности пере-
числить всѣ случаи, которые могутъ встрѣтиться на практшсѣ, 
и даті, на лих л, готовый объяснепія. Все, что мы можемъ сдѣ-
лать, это—дать кое-какія указанія, совѣты н путеводный нити, 
чтобы выбраться изъ нѣкоторыхъ запутанныхъ положений, кото-
рыми жизнь такт, богата, въ особенности коммерческая. 

Когда покупатель требуетъ, чтобъ ему показали товаръ, 
то въ болышшствѣ случаевъ товаръ этотъ существует, въ 
различных!, формахъ н качествах!,; поэтому и цѣны его не-
одинаковы. Само собою разумѣется. что продавецъ предпочи-
тает. предлагать дорогой товара,. Однако было бы большой 
ошибкой съ его стороны обнаружить это предпочтеніе. Точно 
также неумѣотно со стороны продавца, цредложившаго товаръ, 
спросить : «Не угодно-ли вамъ будет, получить товара, дучшаго 
качества?» Такой вопроса, какъ бы заключает, въ еебѣ на-
мека, па. то, что покупатель пе въ состояшн заплатить дороже. 
Дамы въ особенности обнаруживают, въ этомъ случай болѣз-
яенную чувствительность н отвѣчаютъ лаконически : «Прежде 
всего мнѣ хотѣлоеь бы что-нибудь видѣть». Такимъ образомъ 
искусный продавецъ долженъ быть заранѣе готовь на всѣ слу-
чаи ; она, долженъ знать, что и богатые люди могутъ требо-
вать дешевыхъ вещей и что, наюборотъ, ияые кліситы раздра-
жаются. когда имъ предлагают, вещи цѣцою въ два рубля 
въ то время, какъ они хотят, купить предмет, за 5 -6 рублей. 
Поэтому лучше всего будет., если продавецъ предложить имъ 
предметы разной цѣны,— дорогой, дешевый и средній стоимо-
сти. Вт, этомъ случай онъ удовлетворить всѣмъ возможным*!, 
требованіямъ и въ то же время узнает,, какую сумму кліеятъ 
ассигновал!, на покупку. Если покупатель оставляет, доро-
гой предмет, въ сторояѣ, то продавцу остается говорить въ 
пользу двухъ остальныхъ. Такой сиособь дѣйствія часто дйла-
етъ излишнимъ нагроможденіс на стойку много товаровъ. Mao-
rie покупатели этого не любятъ, да н продавцу не особенно 
нріятно создавать себѣ лишнюю работу. 

Неразумно поступает, тотъ продавецъ, который съ са-
мого же начала осыпает, покупателя потовомъ слова,. Поку-
патели обыкновенно пе терпятъ «многоглаголанія» продавца, да 
и этот, ноелѣдній ne можетъ сейчасъ же узнать, каковъ вкусъ 
кліента. Въ первое время продавцу лучше всего наблюдать. 
Покупатель разсматриваетъ одинъ предметъ, другой, третій, спра-
шивает. о цѣнѣ п, повидимому, останавливается на одномъ 
образцѣ, скажемъ, цѣяою въ 8 рубля. Въ этотъ момент, нро-
.давеца, может, начать говорить въ пользу предмета, заинте-
реоовавшаго покупателя. Во время этого разговора продавцу, 
не трудно уловить нѣкоторыя соображенія кліента, который, 
быть можетъ, заявить, для какой цѣди нуженъ ему данный 
предмет,, какія качества онъ считает, наиболѣе важными, сколь-
ко денега- о т . рѣшился потратить л т. д. ІІолучивъ эти свѣ-
дйнія, продавецъ имѣетъ уже всѣ дашшя для благополучяаго 
рѣшеяін задачи; теперь наступает, его очередь, и онъ может, 
выступить въ качествѣ знатока, совѣтшіка и т. п. Совѣты его, 
однако, не должны отзываться назойливостью. Необходимо вы-
ступала, медленно и осторожно, наблюдая, какъ далеко можно 
идти, и разъ граница удачно установлена, то дѣло близится 
къ концу. 



Мы не можемъ не выразить здѣсь своего удовольствія но 
поводу того, что публика начшіаетъ понимать выгодность по-
купки дорогнхъ предметовъ ; въ послѣдиіе годы н неинтел-
лигентные круги усваиваютъ истину, что дешевые предметы на 
дѣлѣ оказываются дороже, чѣмъ самые дорогіе, и купцу уже 
не приходится предлагать никуда негодные товары только по-
тому, что они дешевы. Въ данномъ случай интересы купца 
и покупателя совпадают!., что, впрочемъ, должно быть всегда! 
въ честной и правильно организованной торговлѣ : при лрода-
жѣ дорогой вещи купецъ получает большую прибыль, а по-
купатель солидный товара.. Цѣну предмета тѣмъ мепѣе прихо-
дится принимать во вяимаиіе, чѣмъ дольше сроки, его употреб-
ленія : въ этомъ случаѣ важно качество, а не цѣна. Дешевиз-
на радуетъ покупателя только ви, течепін короткаго времениj 
прочный же предмет радует его не одинъ годъ. Таковы ([(ак-
ты, и продавецъ долженъ объяснить ихъ покупателю, выстав-
ляя ему па видъ его же пользу. 

ІІерѣдко бываетъ, что цѣиа солидного товара превышает 
сумму, которую покупатель рѣшился истратить. Продавецъ тогда 
долженъ сдѣлать нѣкоторыя усилія, чтобы убѣдить покупате-
ля увеличить эту сумму. Было бы ошибкой сказать коротко д 
ясно : « Н ѣ т ! За 5 рублей невозможно купить хорошую кожа-
ную сумку этой величины !» Такой отвѣтъ побудить покупателя 
отказаться оти, нріобрѣтенія сумки или направиться въ другой 
магазинъ, гдѣ его встрѣтнтъ болѣе ловвій, и менѣе добросо-
вѣстный продавецъ. Въ подобномъ случаѣ можно сказать прибли-
зительно слѣдующее : «Да ! Пожалуй, ö руб. достаточная сумма, что-
бы пріобрѣсти приличную сумку, но кожа врядъ-лн бѵдегь удовле-
творительной прочности. Солидная кожа значительно дороже. У 
меня имѣется еще другая сумка, такая же изящная, но кожа 
первостепенной прочности. Она дороже всего на 2 рубля». Если 
покупатель, разематривая вторую сумку, станетъ колебаться, р 
продавецъ увидигь, что тот пожалуй, склонена, лріобрѣстн ее, 
то опт, можегь подробно указать ему на разницу обоихъ предме-
тов!, и облегчить кліенту выборъ. 

Изъ этого, однако, не слѣдуегъ заключить, что продавец^ 
долженъ порицать дешевый товаръ, какъ негодный. Можно рас-
хваливать дорогой товаръ и въ то же время не осуждать деше-
ваго. Покупатель не долженъ думать, что въ магазннѣ имѣется 
для продажи негодный товаръ. Такой товаръ въ дѣйствителы 
ности и не долженъ продаваться добросовѣстиымъ кунцомъ. От-
совѣтовать и отклонять кліента о т покупки должны лишь въ-
томъ случаѣ, если видно, что онъ готовъ пріобрѣсти предмет, 
совершенно неподходящій для той цѣли, которую кліентъ пре-
следует. Если продавецъ промолчит, и кліентъ к у п и т такой 
предмет, то oui, вправѣ будети, внослѣдсгвін упрекать въ не-
добросовестности купца, который могь дать ему дѣлыіый со-
вѣтъ и все таки не даль. 

Такъ какъ на хорошемъ товарѣ заработок!, обыкновенно-
бываетъ большііі, чѣмъ на плохомъ, а съ другой стороны пуб-
лика имѣетъ меньше поводовъ къ жалобѣ при нокупкѣ добро-
качеетвениаго предмета, то продавецъ обязанъ систематически! 
нріучать своихъ покупателей къ пріобрѣтеішо солндныхъ това-
ров!,. Допустнмъ, напр., что какой-нибудь кліенп, постоянно но,-
купает, въ колоніальномъ магазннѣ кофе но 60 к. за фунт , 
Продавец!, имѣетъ тогда возможность рекомендовать ему лучшій 
сорт, кофе по 70 или 80 коп. ; онъ может, указать ему, что 
разница вт. цѣнѣ ничтожна, а между тѣмъ качество значительно 
выше, и вкует, нѣжнѣе. Во многихъ случаях!, покупатели (со-
гласятся сдѣлать пробу и затѣмъ уже предпочтут навсегда луч-



ніій товаръ. Мы знали одного купца, торгова<вшаго маргариномъ. 
Чтобы убйдить своихъ кліептовъ перейти къ потреблению высша-
го сорта этого искусственна«) масла, онъ лрибѣгъ къ слѣдую-
щемѵ способу. При требованіяхъ маргарина онъ дарил, каждо-
му кліенту небольшой пакетикъ этого масла лучшаго сорта для 
пробы. И дѣйствительно, потребители вскорѣ убѣдились въ до-
стоинств!; предлагаема«) масла и стали пренебрегать прежними. 
Точно такъ же можете, поступать и всякій другой купецъ рт> 
ннтересахъ своихъ и покупателей. Но, какъ уже сказано, низ-
ине сорта товара все таки должны продаваться, пока существу-
ю т , бѣдные люди. 

Нѣкоторые продавцы имѣютъ дурную привычку хвалить до 
небесъ все, что они предлагают!,. Этимъ они нерйдко став яте, 
себя въ смѣшпое иоложеніе. Иной покупатель резонно удивля-
ется странной формй или необычайному цвѣту галстука, и не-
смотря на то приказчикъ продолжаете, увѣрять, что галстуки 
-сдѣланъ со вкусомъ. Само собою разумѣется, что въ подобном!, 
•случай покупатель теряете, всякое довйріе къ совйтамъ при-
казчика, а вмйстй съ тймъ я охоту покупать. Не слйдуецьд 
поэтому, расточать похвалы направо и налѣво, особенно, "когда 
имйешь дйло съ человйкомъ опытиымъ. Давая совйте,, приказ-
чик!, должеіп, быть в!, состояиіи поддержива«, свое мнйніе До-
водами удовлетворительными разъяспеніями. Онъ долженъ дока-
за«,, что данный предмете, отличается, скажемъ, прочное«,ю, 
что цвйте, соотвйтствуете, модй и не линяете,, что матерія цмй-
ете, такія-то преимущества и т. д. Если онъ всего этого до-
казать не можетъ, то вей его совйтьг и убѣжденія никуда he 
ГОДЯТСЯ. 

Во всякой отрасли торговли существуютъ такъ называе-
мый «приманки», главпая цйль которыхъ состоите, въ привлече-
нін покупателей. Такія приманки обязанъ держать въ магазинй 
купецъ, хотя бы онъ зарабатывала на нихъ очень мало. Этого 
требуете, дйло. Люди большей частью все еще не ионимадотъ, 
что стремленіе къ покупкй такихъ приманокъ доказываете, толь-
ко отсутствіе здраваго смысла: товаръ, пріобрѣтенный по ни-
чтожной цйлй, не можете, принести никакой радости. Впрочемъ,) 
иногда такая приманка можете, сослужить пользу и покупателю' 
и продавцу. Возьмем!, для примйра стиральную машину. Такая 
машина, изъ хорошихъ сортовъ, стоить приблизительно 30 рублей, 
но имйются и другія, менйе удовлетворительный, за 10 или да-
же за 7 рублей. Допустим!,, что дакая нибудь фабрика цыпу-
стала на рьпюкъ с«фалыіую машину за 5 рублей и позаботи-
лась придать своему фабрикату широкую извйстность путемъ раз-
яообразпыхъ реклама,. Небогатое населеніе, которое дотолй воз-
держивалось отъ покупки дорогой машины, получить теперь вое» 
можность пріобрйсти необходимую вещь по низкой цйнй. Вмй-
стй съ тймъ можно быть увйрепнымъ, что и зажиточный хозяйкЦ 
захотите, посмотрйть па дешевую новинку и, при Случай, зай-
ду те, в!, магазинъ. 

Само собою разумйется, что машина, оцйненная фабрикан-
том!, въ 5 рублей, навйрно не имйете, большей цйшюсти, Д< 
быть можете,, и того пе стоить. Не рискуя ошибиться, можно, 
зарапйе предсказать, что она болйе пригодна для продажи, чймъ 
для употребленія. И тймъ не меиѣе Купцу необходимо пріобрй-
сти два-три образца и даже выставить ихъ въ окнй. Этимъ онъ' 
привлечете, публику, уже знающую о существованіи дешевой ма-
шины. Л въ этомъ вся суть. 

Покупателями, заходящими въ магазинъ, должны быть по-
казаны не только дешевыя машины, но и дорогія т. е. лучшія. Если 
покупатель заинтересуется исключительно дешевыми фабрпкатомъ, 



то купцу, конечно, остается только подчиниться заявленному тре-
бованію и продать то, па что предъявлелъ спросъ. Во мноцихъ 
случаяхъ, однако, покупатель павѣрно спросите, о разницѣ между 
дешевой и дорогой машиной, и тогда дѣло купца вполовину вы-
играно. Не распространяясь о плохихъ свойствахъ дешевой ма-
шины, онъ долженъ выставить, какъ можно ярче, преимущества 
дорогой модели, причемъ ему не мѣшаетъ дамѣтить вскользъ, 
что за 5 рублей и невозможно имѣть лучшаго товара, что [га-
ка я низкая цѣна возможна только при массовомъ производств^ 
и что, наконецъ, всегда слѣдуетъ по такимъ-то и такимъ-то при 
чинамъ предпочесть дорогой товаръ, который спустя ДѢСКОЛЬКОІ 
лѣтъ употребленія оказывается въ сущности дешевымъ. Разум-
ный покупатель поймете, такіе доводы и дастъ себя уговорить. 
Такимъ образомъ дешевый товаръ можетъ послужить полезной 
рекламой для сбыта дорогого. 

Продавецъ, желающій добросовѣстно выполнять обязанно-
сти, а именно, давать покупателю полезные совѣты, долженъ 
посвящать ему все свое впимаиіе. Покупатель не можетъ ре 
замѣтить этого и чувствуете, себя полыцешшмъ, если зидитъ, 
что продавецъ больше хлопочешь о томъ, чтобы угодить ему, 
чѣмъ извлечь выгоды изъ сдѣлки. Въ действительности дѣло, 
быть можешь обстоите, и ипаче, тѣмъ ne менѣе слѣдуетъ еще 
разъ повторить, что при разумной организаціи торговли интересы 
продавца и покупателя всегда должны совпадать. 

Продавец!, или приказчикъ, обслуживающій покупателя, не 
долженъ обращать вішманія на что-либо постороннее, заговариу 
вать съ сосдуживцемъ, шутить съ нимъ, ссориться и т. д. Съ 
другой стороны, и коллега должпы оставлять его въ покоѣ. Осон 
бенно же они не должны давать ему повода къ смѣху, ибо 
ничто такъ не обижаешь покупателя, какъ безпричинный смѣхъ 
или даже одно стараніе не смѣяться. «Это онъ навѣрно с.мѣется 
падо мною !»—такова первая мысль покупателя, и если оиъ не 
разсердится (на что онъ имѣетъ полное право), то все же по-
чувствуете, большую неловкость и постарается какъ можно ско-
рѣе оставить магазинъ и непріятнаго приказчика. Что касается! 
служащих!,, стоящих!, въ магазішѣ безъ дѣла, то и они долж-
пы оказать кліепту вниманіе, не перебраниваться между собою, 
пе говорить громко и вообще не мѣшать. 

Нѣкоторые хозяева позволяютъ себѣ упрекать служащнхъ 
въ присутствіи кліента, а иногда забываются до того, что до-
паютъ ногами и кричать. Такое отсутствіе такта ни въ какомц 
случаѣ не можетъ увеличить уважепія персонала къ своему прин-
ципалу ; кліентъ же теряешь всякую охоту дольше оставаться, 
въ магазннѣ. Ііодобнаго |юда объяснонія должны происходить, 
въ отдѣльнон K O M i i a r h , на-едннѣ, и уже во исякомъ случаѣ не 
въ присутствіи посторонних!,. 

Приказчикъ, предлагающій покупателю товаръ, обязан-ц 
имѣть въ виду ие только предлагаемый предмете,, но и покупа-
теля. Вѣдь товаръ безъ покупателя пе имѣетъ никакой цѣны! 
Иные приказчики до того увлекаются свон.мъ интересом!, къ то-
вару и его качествам!,, что совсѣмъ выпускают!, изъ вішманія 
потребности в мнѣнія Кліента. ГІослѣдствіемъ такой небрежности 
обыкновенно является то, что приказчикъ забываешь выдвинуть 
па первый планъ тѣ свойства товара, которымъ покупатель больше 
всего интересуется. 

Приказчикъ, іюшімающій свое дѣло, никогда, не долженъ! 
хвалить одинъ и топ, же предмете, по одному шаблону. Дово-
ды, убѣдительяые въ глазахъ бѣдной женщины, покажутся смѣш-
ными свѣтской дамѣ. Мужчину слѣдустъ убѣждать иначе, чѣмъ 
даму, молодую дѣвушку иначе, чѣмъ почтенную матрону. При 



этомъ продавцу слѣдуеть принимать въ разсзегъ и собственную) 
свою персону. Пожилом приказчикъ, а тймъ болйе хозяина,, дол-
женъ говорить въ другом л, тонѣ, чѣмъ молодой служащий Мо-
лодые люди часто впадають вь ошибки, и потому, если прин-
ципала, или старшій коллега, даеть имъ разъяснснія, то они не, 
должны обижаться, а наоборот,, быть благодарными. 

Продавцу необходимо запастись достаточными, знаніемъ лю-
ден, чтобы съ перваго взгляда отдать себѣ отчета,, съ кѣмъ онъ 
имѣетъ дйло. Въ общемь же онъ долженъ быть ийсколъко сдер-
жана, и но обнаруживай, фамильярности. Фамильярное обраіце-
ніе са, нокунателемъ, если продавецъ не знакомь съ и имъ близ-
ко, крайне неудобно. Даже въ томъ случай, когда кліентъ самъ' 
высказываете, нйкоторую вольность въ разговорй, все же лучше, 
сдерживаться, потому что на ішого покупателя, лозво.іяющаго 
себй вольную шутку, фамильярность приказчика дййствуетъ рас-
холожающимъ образомъ. 

Знакомыми, покупателям-], можно подавать руку; если же 
заходить знакомая дама, то слѣдуетъ ожидать, чтобы она пер-
вая сдѣлала это, если она того пожелаете,. Особенную же осто-
рожность необходимо соблюдать съ молодыми женщинами или дй-
вицами. Въ любезностяхъ тоже не елѣдуетъ заходить слишком ь, 
далеко. Дамы ничего не имйюте, противъ знаюовъ ночтенія, зы-
казываемыха, издали, но любезности не всѣми переносятся ггер-
пйливо. 

Фамильярность можпо допуска.«, только тогда, когда имй-
ешь дйло съ крестьянами. Съ нимн можно говори«, и оба, уро-
жай, и о налогаха. и оба, ихъ семейным, дйлахъ, ццказьіваяС 
такое или иное участіе. Въ мйстностяхъ, гдѣ много коробей+ 
никовъ или офеней, крестьяне обыкновенно очень недовйрчиэы 
и никакъ не могутъ допустить, чтобы между купцами были и 
честные люди. Въ этомъ случай продавецъ имй'ете, переда, со-
бою нелегкую задачу устранить иедовйріо, ч нобѣду очень труд-
но одержать, если не затронуть личныя дѣла покупателя. Ког-
да же удается растопить первый ледъ. и крестьяпинъ убѣж-
дается, что къ нему относятся участливо, то онъ становится 
мягким!,, какъ воскъ, л продажа не представляете, никаким, 
затрудненій. 

Вообще говоря, продавцу слѣдуетъ изийгап. всякихь раз-
говоровъ, не имйющихъ ничего обіцаго съ продажей. Весь ин-
тересъ долженъ сосредоточиться на сдйлкй, которая имйется 
въ виду. Разговоры о погодй, о полнтикй или о югаліізаторѣ 
не ішѣютъ никакого смысла. Большинству людей безразлично, 
идетъ-ли дождь или снйгъ, а съ иными даже опасно заговорить 
на политическую тему. Однако, сказаниаго не слѣдуете, пони-
мать вь абсолютном!, смыслй: съ крестьяниномъ можно смйло 
говори«, о погодй, такъ какъ ему не безразлично, еийтпгь-лц 
солнце или идете, дождь. 

Если кліентъ заводить разговора,, то продавец!,, сообраз-
но тому, сколько времени находится у него на, распоряженіи, дол-
жспъ отвѣчать, доказывая этимъ, что онъ нонимаетъ кое что-
и помимо товаров!,. Всякіе споры о политикѣ, религіи ими о-
націоналыіыхъ вопросахъ слйдуете, нзбйгать. Само собою ра-
зум йетс.я, что продавецъ, какъ и каждый человйкъ, имйете, своі» 
убйжденія, но ішкто не принуждаете, его заявлять оба, этомъ 
первому встрйчному. Наиболйе подходящей темой для разгово-. 
ровъ можете, служить производс«ю того или другого -гоцара,, 
мйсто его вывоза, разллчіе въ сортахъ и т. и., такія бесйдц 
даюте, возможность цезамйтно и очень кстати подчеркнуть то-
или другое преимущество товара, которым!, кліенте. интересуется. 



Раскладывая передъ покупателемъ требуемый имъ товаръ, 
нужно умѣть предлагать и такой, о которомъ опъ не спраішн 
валъ. Само собою разумѣется, что не всякій покупатель согла-
сится па покупку, которая до того не входила въ-его рас четь,, 
но при нѣкоторой ловкости приказчика это часто удается, такъ 
какъ каждый человѣкъ, какъ бы экономно онъ ни жилъ, все 
таки нуждается въ различныхъ предметахъ. Конечно, покупа» 
телю, являющемуся за катушкой иитокъ, нельзя предлагать ни 
шубы, пи кровати, ни ковра: это нршіесло бы больше (вреда, 
чѣмъ пользы. Необходимо всегда сообразоваться съ обстоятель-
ствами и не доводить покупателя до того, чтобы онъ былъ радъ, 
паконецъ, убраться изъ магазина. Покупатель ни въ какомъ слу-
чай не долженъ находиться иодъ впечатлѣніемъ, что товаіръ 
навязывается ему. Всѣ предложенія должны дѣлаться какъ бы 
между прочимъ или какъ бы съ дѣлыо просто обратить ,впима-
ніе покупателя на товаръ. Если покупатель скажешь, что шее 
это излишне, что онъ въ данный момелшь все равно Ничего: 
не намѣреиъ купить, то приказчикъ можешь ограничиться вѣж-
ливымъ замѣчаніемъ, что оігь только хочешь возбудить іішто-» 
ресъ къ предлагаемымъ предметамъ и будешь доволенъ ужь тѣмъ, 
если кліентъ призиаешь качества ихъ. Небезнолезно также поин-
тересоваться мнѣніемъ покупателя о томъ или другомъ товарѣ,— 
хотя бы этого совсѣмъ не было нужно : иныя хозяйки чувству-
ютъ себя польщеннымн, когда у шіхъ просятъ отзыва. (Если 
дѣло идетъ о какой-нибудь кухонной посудѣ или кухонномъ ап-
паратѣ, то можно даже попросить кліента взять этотъ нредметъ 
на пробу. Въ этомъ случаѣ хозяшгь можетъ расчитывать 'не. 
только на продажу предмета, но и на хорошую и ничего (пе 
стоющую ему рекламу. 

Многіе покупатели любятъ приводить съ собой «зиатоковъ», 
свѣдущихъ людей, особенно, если дѣло касается дорогого пред-
мета. Въ подобномъ случаѣ продавец!, долженъ помнить, что 
приведенный знатокъ пользуется довѣріемъ кліента и потому, 
было бы легкомысленно и неразумно попытаться поколебать это 
довѣріе. Продавецъ поступить хорошо, если онъ безъ всякихъ 
споровъ признаешь авторитешь знатока, тонкость его вкуса, пра-
вильность его сужденія и т. д., при томъ услонін, конечно, 
что мнѣнія этого свѣдущаго лица не будутъ ужъ черезчуръ 
своеобразны. Продавецъ, подтверждая мнѣніе знатока или, что 
еще лучше, выражая удивленіе его разяоеторопинмъ знаніямъ, 
задѣнетъ его слабую струнку и вызовешь къ себѣ расположепіи 
его. Если, такимъ образомъ, знатокъ и продавецъ придутъ кь 
одному мнѣнііо, то сдѣлка совершится безъ дадьнѣйшихъ про-
медленій, и продавецъ будстъ возиагражденъ за свою осторож-
ность. Всѣмъ, конечно, извѣстно, что всѣ эти «знатоки» и 
«свѣдущія лица» обыкновенно очень мало понимаюшь то, о чемъ 
они берутся судить, и убѣдить ихъ въ томъ или другомъ не 
очень трудно, если они не упрямы. ІІо иногда бываешь, ,что 
совѣтшікомъ покупателя является лицо, действительно знающее 
толкъ. Въ подобномъ случаѣ продавецъ пе долженъ терять 
лишнихъ словъ. Настоящій знатокъ понимаешь, что онъ хочеть, 
и его не переубѣдншь. 

Другой разрядъ покупателей принадлежишь къ такъ на-
зываемымъ «неуравиовѣшеннымъ натурам!,». Такіе кліенты, ко-
торые съ большнмъ трудомъ рѣшаются окончательно остано-
виться на выборѣ предмета или цѣпѣ, настоящій бичъ служат 
щаго персонала. Когда продавецъ, послѣ долгнхъ и томитель-
ныхъ усилій, начинаешь думать, что дѣлу приходишь коиецъ, 
оказывается, что это вовсе ие такъ. Въ головѣ покупателя воз-
шікаюшь новыя сомнѣнія, и продавцу нрнходится начать сызно-



ва. Снова, наваливаются груды товара и снопа выставляется цѣ-
лый арсеналъ доказательствъ. 

Такая нерѣшнтельность очень мучительна, какъ для про-
давца, такъ и для кліента. Продавецъ уже не знаетъ, что пред-
лагать. Потъ, напр., дама, требующая мантилью. Она разсмо-
трѣла всѣ сорта, всѣ цвѣта и фасоны, нѣсколько разъ уже 
рѣшалась купить, и все таки не может, pt,шиться. Если "бы 
она обладала нѣсколько болѣс самостоятельным'!, характером'!,, 
то не разсуждала бы долго о томъ, что мадамъ X носит, такую 
мантилыо, а У такую, а взяла бы бо.тѣе или менѣе .подходя-
щую вещь. Что остается дѣлать тогда продавцу? Лучше всего 
въ такоми случаѣ прибегнуть къ помощи кліента, случайно на-
ходящегося въ магазипѣ, и спросить его мнѣніе о пригодности 
даннаго товара. Одно слово непрнчастнаго къ дѣлу человѣка 
иной разъ помогает, больше, чѣмъ длинный монодогъ продав-
ца. На такую носторошою помощь, конечно, не всегда можно 
расчитывать, и потому слѣдуетъ больше полагаті.ся на собствен^ 
ную эяергію. Рѣшительный продавецъ прежде всего обязанъ 
отдать себѣ ясный отчет, въ томъ, чего хочет, покупатель, 
и немедленно, безъ всякнхъ колебаній, принести все, что тре-
буется. Считаемт, нелишнимъ привести здѣсь примѣръ оиытна-
го человѣка, какое дѣйствіе производить па покупателя -рѣ-
шнтелыіый и колеблющШся нроданецъ. «И зпалъ одного при-
казчика, внѣшность и манеры котораго вызывали у всѣхъ еим-
патію къ нему. Это былъ молодой человѣкъ, который буквалі,-
но притягивали къ себѣ покупателей и въ этом а, смыслѣ ире-
восходилъ всѣхъ свопхъ сослуживцевъ. А между тѣмъ но чис-
лу продажи онъ стоялъ лишь на третьемъ мѣстѣ. Директоръ 
торговагс учрежденья, о которомъ идетъ здѣсь рѣчь, крайне 
удивлялся такому результату и pf,шился личнымъ наблюденіемъ 
разрѣшить страпную загадку. -Ждать пришлось недолго. Мо-
лодая женщина вошла въ магазинъ, прошла мимо одного не-
занктаго служащаго, мимо другого и, наконецъ, прямо нанраь 
внлась къ нашему молодому продавцу. Даму эту директоръ уже 
пѣсколько разъ встрѣчалъ въ мага-зииѣ ; онъ знала., что она 
не очень разборчива. Она показала продавцу образецъ сукна 
и потребовала такой же матсрін. Продавецъ посмотрѣлъ на про-
бу, подошелъ къ полкѣ, чтобы вытянуть штуку товара, но за-
тѣмъ удалился къ другой полкѣ, а'иотомъ къ третьей. Онъ 
вытащилт, двѣ или три штуки сукна-, положили ихъ обратно 
и, дернувшись къ первой иолкѣ, взялъ товаръ, который онъ 
вытянулъ уже раньше, н подиесъ его покупателыіицѣ. Набаюь 
дательному директору стало сейчасъ же ясно, что яерѣшятель'-
иость продавца необходимо передается дамѣ, и дѣйствителыю, 
дама какъ-то безучастно посмотрѣла на сукно и спросила, нѣтъ-
ли чего-нибудь болѣе подходящаго. Продавецъ ирипесъ другія 
штуки, разсмотрѣнныя имъ еще при первыхъ поискахъ, и ука-
залъ на преимущества каждой матеріи. Безучастиості,, однако, 
не покидала даму, такъ что ему пришлось пойти еще разъ къ 
иолкамъ и приносить другіе образцы. Убѣждая даму въ пре,-
носходствѣ нѣкоторыхъ сортовъ, онъ все таки пошелъ въ тре-
тій разъ къ иолкамъ, по ужъ безъ особенной надежды на удач-
ную находку. Покупательница видимо останавливалась нѣсколь-
ко разт. на выборѣ, но, въ ісонцѣ концовъ, что-то про(бормо 
тала и оставила магазинъ. Въ это время другой продавецъ, 
котораго дама минула, уже успѣлъ благополучно покончить съ 
тремя покупателями. Продавецъ этотт, поступали совершенно ина-
че : онъ внимательно выслушали требования своего покупателя 
и, сдѣлавъ два.трп дополнительныхъ вопроса., чтобы оконча-
тельно уяснить себѣ, чего тотъ хочетъ, рѣшнтелыю направлял-



сл къ извѣетной полкѣ и безъ всякаго колебанія брал, тре-
буемую матерію. Во всѣхъ его малерахъ, въ движеніи, съ ко-
торымъ оігь клалъ да стойку товара., во всемъ виднѣлась твер-
дость. Директора, смотрѣлъ на него и на его покупателя и ясно 
видѣлъ, во.-первыхъ, что вкуса, этого покупателя и той дамы 
были совершенно одинаковы, а во-вторыхъ, что секреть удач 
ной сдѣліси менѣе симпатичнаго продавца цѣликомъ лежала, ва. 
рѣшительности, съ которою она. дѣйствовалъ». Заключеніе ди-
ректора. было совершенно справедливо. Рѣшительность такъ же 
заразительно, какъ и противоположное ей свойство. 

Продавцу весьма естественно радоваться, когда ему уда-
ется дродать дорогую вещь, но са, его стороны было бы боль-
шой ошибкой обпаружнть разлнчіе въ обращепін въ зависимости 
отъ богатаго и бѣдяаго кліекта. Мы уже имѣли случай ука-
зать на это, по въ виду важности одинакового отнощепія къ 
пскупателямъ считаема, пе липшимі> повторить это. Неодинако-
вое обращеніе, вытекающее пзъ ожидапія крупной или мелкой 
покупки, ясно доказывает,, что вѣжливость относится собствен-
но не ка, самому кліенту, а къ деньгами. На женщшіъ подоб-
ная разшіца въ обраіценіи производить особенно сильное впе-
чатайте : опѣ чувствуют, себя оскорбленными и перестают, 
посѣщать магазинъ. Опытный продавецъ, если она, хотеть дѣ-
лать различіе, уже скорѣе долженъ обнаружить большую лю-
безность къ кліенту, покупающему мелкій предмета,. Покупа-
тель, пріобрѣтающііі цѣнный товара,, заранѣе увѣренъ въ тома,, 
что онъ будетъ прітят, радушно и поэтому не можеть удив-
ляться самому любезному пріему. Тотъ же, кто заходить въ ма-
газина, за пустлкомъ, знаегь но опыту, что особенной встрѣчи 
ему нечего ожидать ; тѣмъ болѣе ему будетъ пріятпо видѣть 
любезвость приказчика, котораго онъ безпокоитъ изъ-за мело-
чи. Опъ никогда не забудетъ о магазинѣ, въ которомъ имѣется 
такой ласковый служащій, и при первомъ же случай поспѣшить 
туда независимо от , того, пужеяъ-ли ему дешевый предмета, 
или дорогой. 

Такую же любезность нужно выказывать и по отношенію 
къ тймъ лицамъ, которыя приходят, въ магазинъ не за по-
купкой, а для того, чтобы посмотрйть на товары или прицѣ-
нитьея. Толысо грубый и ограниченный приказчикъ можетъ от-
казаться удовлетворить такого посйтителя. Разумный продавецъ, 
наоборот,, воспользуется этимъ обстоягельствомъ, чтобы рекла-
мировать товары. Любезность ничего не стоить, но можеть при-
нести хорошіѳ результаты ; это неистощимый капиталь, кото-
рый всегда приносить проценты. 

Было бы большой ошибкой судить объ имущественномъі 
состояпіи покупателя по его одеждй и, соразмйрно тому, вы 
называть но отношеній къ нему большей, или меныній интересъ. 
Старые продавцы никогда не дѣлаютъ такого вывода, ибо уже 
видали виды, и поплатились за это. Они знаюгь, что есть много 
богачей, которые любятъ одйваться скромно и просто. Это пред-
ставляет, лпншііі доводъ въ пользу того, что необходимо ОТ-
НОСИТЬСЯ одинаково любезно ко всякому ноейтителю. 

Сколько разъ приходилось горько каяться продавцу, ко-
торый, принимая во вшшаліе скромную одежду покупателя, пред-
лагали, ему исключительно дешевые предметы, а когда поку-
патель обращала, вшімаиіе на болѣе цѣнные образцы, лежащіе 
въ магазинѣ, тот , возражала,, что они стоят, очень дорого! 
Если покупатель ва, такихъ случаяха, сердито отвѣчалъ, что 
онъ пока совершенно пе интересуется цйнами, и что замѣча-
ніе приказчика глупо, то кліента еще нельзя обвинять въ грубости. 



Умѣстно здѣсь будетъ указ an. на одно обстоятельство, 
которое больше друглхъ можете, вызвать недовѣрчішость и не-
удовольствіе покупателя. Нерѣдко случается, что приказчикъ 
забираете, себѣ въ голову мысль непремѣлно продать кліенту 
опредѣлеинын предмете,. Бываешь и такъ, что приказчикъ не 
желаете, показывать ему товара, который кліентъ хочешь ви-
дѣть. Такой образъ дѣйствія ничѣмъ ne можешь бьт, оігран-
да нъ. По требованію кліента товаръ слѣдуешь вынуть даже изъ 
витрииы, а если приказчикъ отказывается выполнить желаніе 
кліента, не давая убѣднтельлаго довода, топ, можетъ подумать, 
что товары въ магазинѣ продаются дороже цѣлъ, указанныхъ 
въ внтринѣ. Но чаще всего повторяется первая ошибка, а имен-
но желаліе иепремѣнно продать опредѣленный предмете,. Если 
приказчикъ убѣжденъ въ добрыхъ качествахъ товара или по-
чему-либо хочетъ поскорѣе сбьпъ его съ рукъ, то онъ иерѣд 
ко становится назойливымъ. Кліеитъ всегда склоненъ толковать 
это въ дурную сторону и навѣрно не купить навлзываемаао 
предмета. Дальнѣйшее яастаиваиье не только убѣдитъ, но, на-
оборот!,, окончательно расхолодишь его. Виечатлѣніе, получае-
мое кліентомъ при разсматриваніи товара, всегда должно быті, 
предметом!, тщательнаго наблюденія. Если кліеншь, повидимо-
му, не лмѣетъ никакого желанія купить извѣстный товаръ, то 
слѣдуетъ сейчась же оставить его въ сторолѣ и предложить 
другой. Мпѣпіе никогда не должны навязываться кліенту, даже 
тогда, когда они совершенно правильны и разумны. IIa евѣтѣ 
не мало людей, у ісоторыхъ имѣются самыя странный поиятія 
и представленія, укоревившіяся такъ, что ихъ пичѣмъ не вы-
бьешь. Приказчику нечего брать иа себя неблагодарную роль 
заниматься нсправленіемъ подобных!, недостатковъ ; съ ними не-
обходимо считаться, и только. 

Одна изъ важнѣйшихъ задачъ продавца состоите, въ томъ, 
чтобы не допускать товаръ залеживаться въ магазинѣ. Чѣмъ 
больше лежалаюо товара, тѣмъ меньше свободпый оборотный 
капиталъ. Чтобы избѣгнуть вреднаго пакопленія неходкихъ то-
варовъ, покупка ихъ па фабрикѣ или у оптовиковъ должиа 
производиться по совѣту продавца, который лучше другихъ зна-
ешь, каковы требованія капризной моды. Лучшій продавецъ ръ 
мірѣ, въ концѣ концовъ, окажется безпомощнымъ, если мага-
зинъ будешь переполненъ непопулярным!, товаромъ. 

Если неходкій товаръ имѣется въ большом!, количествѣ, 
то это неопасно, и хорошій продавецъ можетъ помочь дѣлу. 
Онъ должен!, имѣть подробный свѣдѣнія о воличествѣ имѣкѵ 
іцагося на складѣ запаса товаровъ. Во маогихъ случаяхъ ему 
навѣрпо удается продать то, что онъ хочетъ, особенно, когда 
ему придется имѣть дѣло съ постоянными кліентами, у кото-
рыхъ онъ пользуется довѣріемъ. Но оиъ всегда долженъ идти къ 
цѣли созпательио, имѣя въ рукахъ всѣ даиныя. Для облегченія 
продажи упомяну ты хъ предметовъ можно укладывать ихъ вт, 
о со б ом ъ мѣстѣ. 

Мы уже ие разъ указывали на важность и даже необхо-
димость пріобрѣтенія довѣрія кліеитовъ. Простѣйшій и вѣрнѣй-
шій способъ для достнжеяія этой цѣли состоишь въ томъ, что-
бы давать покупателямъ доброкачественный товаръ по умѣрен-
иымъ цѣнамъ. Но имѣются и другіе способы, иосредствомъ ко-
торых!, можно легко привлечь это довѣріе. Одинъ молодой црц-
казчикъ разсказалъ намъ слѣдуюіцііі случай. Онъ былъ знгц. 
комъ съ богатымъ господішомъ, котораго онъ долгое время ста-
рался сдѣлать кліеитомъ фирмы, гдѣ оиъ служилъ, и посылалъ 
ему каталоги и предложения. Господииъ этотъ явился въ мага-
зинъ, сталъ прицѣшшаться къ предмету стоимостью въ 80 руб. 



и сдѣлка приближалась in, концу. Но въ это время старый 
хозяинъ вмѣшался и отвлеки, вниманіе покупателя о т , прода-
ваем аго товара, указавъ ему на другой предмет,, столь же 
пригодпыіі для той же цѣли, какъ н первый, но значительно 
болѣе дешевый. Такъ разсказалъ намъ это дѣло молодой при-
казчикъ и жаловался на хозяина. Но приказчикъ была, не-
правъ. Кажущееся безкорыстіе хозяина безъ всякаго сомнѣпія 
привлекло вшімаяіе покупателя, и если въ данномъ случай хо-
зяинъ получилъ мсньшій заработокъ, то онъ выиграла, очень 
много, превративъ случайнаго покупателя въ постояннаго и до-
вйрчиваго кліента. 

Одна дама хвалила добросовѣстность владйльца аптекар-
скаго магазина потому, что онъ, во вреда, собственнымъ зштере-
самъ, показалъ ей, какъ слѣдуетъ приготовить какую-то на-
стойку. Владйлеца, аіггекарскаго магазина, давая ей сырой ма-
теріалъ, а не настойку, конечно, заработала, меньше, во за 
то онъ пріобрѣлъ кліентку, которая навѣрно не станет, уже 
покупать въ другомъ магазинѣ. 

Довйріе и благодарность кліеятовь можно пріобрйтать и 
другимъ путемъ, напр., пршшмал съ готовностью такін поруче-
нія, отъ которыха, дрѵгіс, не столь дальновидные дйловые люди 
отказываются. Намъ извйстена, такой случай. Въ галантерейный 
магазинъ небольшого городка зашелъ чиновникъ и, дѣлая закуп-
ки, жаловался между прочимъ на одну столичную, фирму, у ко-
торой опъ кушілъ металлическая кровати : мйдныя «шишки» стерж-
ней оказались очень тонкими и потому мялись, а стержни были 
плохо никелированы. Владйлеца, магазина взялся помочь бѣдѣ, 
отправила, въ уйздный городъ къ знакомому фабриканту упо-
мянутая части, и вскорй онй были присланы обратно въ удо-
влетворительномъ состояпін. Само собою разумѣется, что бла-
годарный чиновішкъ всюду рекомендовалъ вашего любезнаго 
купца съ лучшей стороны. У послѣдішго, конечно, были хло-
поты, на которыха, онъ ничего не заработать, но онѣ пред-
ставляли сѣмя, попавшее па добрую почву. Вообще если ку-
пецъ узнаёт,, что вліентъ его желаетъ купить предметъ, но 
не знаетъ, гдй его достать, то она, долженъ употреблять всѣ 
уснлія, чтобы помочь ему. Благодарный кліентъ всегда скажетъ, 
что услужливый купецъ понимает, свое дйдо гораздо лучше, 
чѣмъ всякій другой. ! 

Иногда бывает,, что кліентъ приглашает, служащаго ка> 
себѣ домой для исправления чего-либо въ квартирѣ или съ цѣлыо 
посоветоваться о покупкй предмета, гармошірующаго съ обста-
новкой комнаты. Такія просьбы слѣдуетъ удовлетворять немед-
ленно, при чемъ необходимо посылать не низшаго служащаго, 
а опытнаго человѣка; лучше же всего будет,, если пойдет, 
сама, хозяшгь. На совйаы шізшаго служащаго кліентъ, само 
собою разумѣется, не можетъ полагаться. 

Прежде, чймъ перейти къ характернстикѣ различпаго рода 
кліентовъ, считаема, нелшпнима, повторить, что какъ только за-
пасъ товара близится къ концу, необходимо сейчасъ же по,-
заботігп,ся о иріобрйтепіи новаго товара взамѣнъ стараго. Сама 
продажа не есть цѣль, а только средство къ достижепію цѣли ; 
цѣль же составляетъ за,работокъ. 

Приступая къ хараістеристпкѣ кліедтовъ, поставимъ на 
первомъ плалхй тйхъ, которые покупают, не за наличный ра-
счета, а въ кредита. Безъ отпускашя товара въ кредита вь 
настоящее время трудно обойтись ; но зато кредита привлекает, 
кліентовъ, от , которыха, ие всегда легко получать долги. Ва, 
доброоовѣстиомъ догашеніи счетовъ заинтересованы це только 
купцы, отпускающіе товаръ, по и честные кліенты, ибо по,-



терн при неуплат!', возмѣщаютея повышеніемъ цѣнъ всѣхъ то-
варовъ, такт, что выходить, что честные кліенты платят* за 
недобросовѣстныхъ. Отпусканіе товара въ доли, имѣетъ очень 
мпого певыгодныхъ сторонъ, и тѣмъ не менѣе продажа въ кре-
днтъ врядъ,ли когда-нибудь исчезнет,, а если исчезнет,, то 
не очень скоро. Мы можемъ только констатировать, что многіе 
магазшювладѣльцы всячески стараются продавать за наличный 
расчет,: они могут, тогда, отдавать свои товары дешевле, учи-
тывал проценты за разницу въ срокахъ платежа, какъ п тЬ 
потери, который они несут, въ течепіи извѣстнаго періода при 
ирсдоставленіи ісліеитамъ кредита. Каждый купецъ, прежде чѣмъ 
рѣшиться завести въ своемъ дѣлѣ обычай давать товаръ въ 
долгъ, обязанъ тщательно взвѣсить вонросл,, не можстъ-ли онъ 
сдѣлать девизомъ своей торговли формулу «только за наличныя». 

Всѣ средства, употребляемыя протнвъ кліептовъ, не пла-
тящих* долги, оказываются на практик/!; безрезультатными. По-
купатели, забирающіе товары въ долгъ сь цѣлью не платить, 
обыкновенно такъ опытны въ своей спещальиости, ц хитрмя 
уловки ихъ столь разнообразны, что никакой купецъ не мо-
жет, предвидѣ-гь ихъ. Купцу остается, поэтому, всегда питать 
недовѣріе, особетшо когда ему приходится имѣть дѣло съ пс-
знакомымъ лицомъ; внѣшній вид* и огромное имя кліецта ни-
сколько пе должны уменьшать его подозрительность. Опытные 
обманщики имѣютъ способность придавать себѣ безукоризнен-
ную внѣшность и присвоить самый громкія имена- Если при 
покупкѣ въ кредит, кліеіггь мало торгуется, не обращая вни-
маніе на цѣны, то это очень скверный прязнакъ : тому, кто 
не намѣренъ платить, безразлично, стоигъ-ли товаръ 10, 15 
пли 20 рублей. 

Къ такимъ онаснымъ покупателям* принадлежать и г!;, 
которые не оправдывают, своихъ обязанностей не потому, что 
они заранѣе рѣшили не платить, а по той причинѣ, что живут, 
выше средствъ, т. е легкомысленно расходуют* больше, чѣмъ 
позволяют, ихъ обстоятельства. Люди этого сорта никогда пе 
могут, доказал, себѣ, что они не въ состонніи заплатил, день-
ги выше опредѣленной суммы ; они проникнуты непобѣдимымъ 
оптимпзмомъ, т. е. представляют, свое финансовое положеніе 
въ самомъ розовом* цвѣтѣ, полагают., что платсжъ будетъ 
такъ или иначе пронзведенъ и легко дают, себя уговорить про-
давцу, пе подозревающему печальную дѣйстаительностъ. Ког-
да же оказывается, что оба они, продавец* и покупатель, ошиб-
лись вт. расчетѣ, то добрыя отношенія, суіцествовавшія между 
ними до тѣхъ поръ, уничтожаются ; кліенть обвиняет, иродав-
въ томъ, что тот , уговорил* его купить товаръ, слишкомъ до-
рогой для него, а продавецъ обвиняетъ кліента въ нечестности. 
Въ так,ихъ случаяхъ кліептъ навсегда потерян* для продавца, 
а если, въ лучшемъ случаѣ, продавцу удается получить деньги, 
то это бывает, лишь долго спустя, и потеря на процентах* 
такъ велика, что о какомъ-либо зараболсѣ не может, быть и 
рѣчи. Платежеспособность покупателя всегда должна быть лца-
телыю взвѣшена, а небогатому кліенту ни въ какомъ олучаѣ 
нельзя навязывал, большія покупки, за который опъ пе въ со-
стояніп будет, расплатиться. 

Не всѣ покупатели, іюсѣщающіе магазинъ, особенно по-
купательницы, пріобрѣтаютъ разсматриваемый товаръ; они иног-
да заходят, только для того, чтобы ознакомиться съ товарами 
и прицѣниться. Къ нимъ слѣдуеть относиться, какъ къ на-
столщимъ кліецтамъ, чтобы пріобрѣсти ихъ расположспіе на 
будущее время. Навязывать имъ покупку было бы еще болѣе 
неразумно, чѣмъ въ томъ случаѣ, если бы у нихъ, вообще, 



было намѣреніе купить что-нибудь. Мнѣніе, что магазинъ несете, 
потерю, если покупатель уходить съ пустыми руками, давно 
уже устарѣло. Ничего нѣтъ ошибочпйе взгляда, что разъ по-
купатель зашелъ въ магазинъ, приказчикъ долженъ продать ему 
во что бы то ни стало. Намъ извйстепъ книжный магазкиъ, 
хозяина котораго держался этого страннаго мнѣпія. Когда тре-
буемая книга не оказывалась на лицо, хозяина не церемонился 
предлагать другое произведете, ничего общаго не имѣющее ci, 
требуемымъ ; онъ рекомендовала то библію, то классика, то 
желѣзнодорожпый путеводитель, а если покупатель отказывал-
ся, то просила хоть купить открытия письма съ видами. Эти 
систематическая мученія покупателей привели къ тому, что вей 
стали обходить магазина, и такимъ образомъ оказалось, что 
гдй хозяина больше всего старался о привлеченіи покупате-
лей, тамъ меньше всего это ему удавалось. 

Нйкоторые продавцы, отлично работаюіціе въ теченіи все-
го дня, оказываются очень нервными и нетерпйливыми, когда 
приближается часа обйда, Ежеминутно они посматриваютъ па 
часы, переминаются съ ноги на ногу, становятся невниматель-
ными къ покупателю ,и даже лоручаютъ окончить продажу дру-
гому сослуживцу. Такое отпошеніе къ покупателю заслужива-
ете, порицанія. Никогда не слйдуетъ давать замйтить кліепту 
что онъ пришелъ 'не во время. Какъ это ни досадно, однако, 
приходится отсрочить время обйда и закончить продажу, лба 
нельзя ожидать, чтобы у покупателя хватило терпйнія снова, 
повторить свои требовапія - другому приказчику и заново вы-
сказать подробности относительно товара., который ему хочется 
пріобрйстп. 1 

Точно такъ же приходится проглотить досаду, когда по-
купатель заходите, порода самымъ закрытіемъ магазина. На-
работавшись цйлый день, приказчики, конечно рады уйти домой. 
Тймъ пе менйе залоздалаго покупателя нельзя выгнать иди, что 
одно и то же, выказать ему не віишаніе или небрежное«,. Не-
внкмательуіое обралцеиіе съ, кліептомъ не научить его прихо-
ди«, за покупкой во-время, а принимать на себя роль наставника/ 

задача весьма неблагодарная. Къ сожалйнію, приходится под-
чиняться капризамъ публики : это неизбйжное зло. Дѣлу можно 
нйсколько помочь, если повѣсить въ магазинй плакать, указы-
вающей, когда магазинъ закрывается. Однако, на такое указа-
ніе не вей обраіцаюъ вниманіе. 

Вышеуказанные покупатели еще не самые худшіе. Имй-
ются и такіе, которые какъ будто нарочно созданы для того^ 
чтобы отравлять суіцествовакіо нссчастиыхъ прнказпиковъ. Это 
обыкновенно особы жоискаго иола, поч«і всегда изъ зажиточ-
на го класса. У пнхъ много свободпаго времени, онй любятъ 
болтать, не уставая, знаюгь весь городъ, вкуса у нихъ хо«> 
отбавляй, цйпы H качество покупаема«) товара извйстны (имщ 
больше, чймъ любому продавцу, и при всемъ томъ онй скупы* 
какъ кощеіі. Это- настоящіе бичи Божіи. 

Кому судьба послала такого рода покупательницу, тотъ 
долженъ безропотно покориться, какъ покоряются всякому не-
лзбѣжному злу. Самозащита здйсь безполезна и даже вреднад 
Попытка сократить потерю времени или намека на злоупотреб-
леніо терпйніемъ служащаго или другихъ кліентовъ, ожидающихъ 
очереди, можете, вызвать ,бурю гнйва, что представляете, не* 
малую опасное«,, такъ какъ у такихъ дама, какъ уже упомя* 
нуто, тысячи знаюомыхъ, переда которыми онй навйрпо очер-
нять магазинъ, выдумавъ всякія небылицы. Съ этими покупатель-
ницами приходится быть очень осторожными, и если онй заходятъ 
въ магазинъ, необходимо взять себя въ руки и утЬшиться тймъ,/ 



что и ихъ требоваиія могуть был, удовлетворены, такъ какъ 
все на с в ѣ т лмѣетъ конецъ. Об'і> исправленіи такихъ иокѵ-
пателышцъ нечего и думать : то, что не могло быть исправлено 
родителями, учителями щя мужемъ въ теченін десятковъ лѣтъ. 
того, конечно, не .исправишь за часъ въ магазинѣ. 

Особенно внимательно слѣдуетъ .обходиться съ тѣми по-
купателями, которые недавно нереѣхали нзъ другого города. Та-
кіе покупатели не успѣли еще выбрать себѣ ііостояішаго мѣста 
для покупок-ь л потому заходить то въ одинъ магазинъ, то въ 
другой, ни одному не отдавая особаго нрѳдпочтенія. Продавцу 
слѣдуетч, употреблять всѣ уснлія, чтобы завоевать ихъ симпатію. 
Это не очень трудно, такъ какъ люди, не имѣющіе въ (городѣ 
ші родныхъ ни знакомыхъ, весьма чувствительны къ мелкимъ 
услугамъ H къ .получению разнаго рода свѣдѣній. Опытный ПРО* 

давецъ всегда найдете, возможность вызвать у нихъ этимъ лу-
темч, чувство благодарности и навсегда прішязать ихъ къ ма-
Ііазішу. 

Когда продажа закончена, т. е. когда покупатель нашелъ 
цѣну и качество товара подходящими, остается отмѣрить (или 
свѣсить проданное количество. Продавецъ ни въ коемъ случаѣ' 
не долженъ обндѣть покупателя, не додавъ ему нѣсколькихъ 
вершковъ матеріи или двухъ-трехъ логовъ масла. Эти уловки 
удавались лѣте, 20—30 тому назадъ, но теперь опѣ приносяте, 
магазину больше вреда, чѣмъ пользы : какъ только кліентъ узна-
ете,, это его обманывают!,, оіп, больше никогда пе зайдете, ръ 
магазинъ. Мѣра и вѣсъ всегда должны быть полные. Мы счя-
таемъ вполпѣ цѣлесообразнымъ, если продавецъ еще прибавля-
ете, отъ себя лишній вершокъ матеріи или пару золотниковъ или 
лотовъ вѣсового товара. Съ другой стороны нельзя быть и е.ппп-
комъ щедрымъ : ес.іи пріучить покупателя къ лишнимъ прибав-
камъ, то онъ .становится требовательным'!,, забывая, что при-
бавка къ купленному есть добровольный подарокъ, а не yrao j 

ченныіі товаръ. 
Что касается вопроса, о томъ, слѣдуеть-ли давать неболь», 

шіе подарки покупателям'!, въ видѣ «премій», то мы готовы рѣшить 
его въ положительном'!, рмыслѣ, если покупателями являются 
дѣти или слуги. Дѣтлмъ можно предлагать сладости, конвер-
тики съ употребленными (проштемпелеванными) марками, кар-
тинки и т. п. Служанка съ удовольствіемъ примете, лолдюжину 
головныхъ или англійскііхъ булааокъ, пару конвертовъ съ почто-
вой бумагой или нѣсколько иерьевъ для письма. Еще лучшій 
подарокъ составляют, рекламный бездѣлушкн съ именемъ фир-
мы ; СТОИМОСТЬ ихъ при массовой локупкѣ ничтожна., а между! 
тѣмъ онѣ берутся охотно и сохраняются, служа отличной .про-« 
нагандой товаровъ данной фирмы. 

Отпуская товаръ, слѣдуете, тщательно упаковать его. Хо-
рошая упаковка товара—лучшій комплименте, для магазина. Если 
бумага, въ которой товаръ завороченъ, измята и неравномѣрной 
толщины, а бечевка составлена изъ нѣсколъкихъ частей, со мно-
гими узлами, никто не можетъ допустить, что покупка сдѣлапа 
въ приличномъ магазинѣ. Во многихъ магазішахъ употребляется 
упаковочная бумага, на которой отпечатано имя фирмы. Противъ 
такой рекламы въ сущности ничего нельзя возразить, тѣмъ до 
мепѣе слѣдуетъ имѣть въ виду, что есть много покупателей^ 
особенно изъ богатаго класса, которые не любятъ, чтобы вся-
кий прохожій могъ прочесть, въ какомъ магазинѣ сдѣлана по-
купка. • J 

Маленькая деревяшка для ношенія пакета представляет^ 
большое удобство. Если дорога велика, то покупателю не очень 
пріятно чувствовать, какъ тонкая бечевка рѣжетъ ему пальцы. 



Деревяшка же совершенно устраняешь это неудобство. Но еще 
лучше—вовсе избавить покупателя отъ необходимости носить съ 
собой пакета и посылать его на домъ. При этомъ узнается 
и адреса, кліента, что составляешь немалую пользу. 

При выдачѣ сдачи никогда не слѣдуета класть полученную 
монету въ кассу ееіічасл, же : ее надо оставить некоторое время 
на столѣ, чтобы покупатель могь ировѣрить, какая монета дана 
нма>. Иначе можета. случиться, что покупатель приметь свою зо-
лотую пяти рублевку за десять рублей, двадцатикопеечную (мо-
нету за пятнадцать коп. и ш. д. Отъ этого иногда происхо-
дить иедоразумѣнія. Сдачу іслѣдуета класть на конторку, на 
мраморный или резиновый кружокъ, но не давать ва. руку. 

Если кліента получаешь товаръ ва, долга,, то стоимость то-
вара слѣдуешь сейчасъ же отмйтлть. Къ сожалѣнію, продавецъ 
иногда, забываета, оба, этомъ, и въ такома, слѵчаѣ додгь можно 
считать пропащима,. Продавцу не всегда можета помнить эту 
обязанность, ибо, если магазина, нолонъ покупателей, его іши-
маніѳ отвлечено, а, Когда, наконецъ, покупатели уходятъ, гго 
уже трудно вспомнить, кто взялъ ва, долга, и кто уплатила,. Для 
устраненія такнхъ потерь существуешь только одно средство, 
но зато очень вѣрное. Каждый продавец!, долженъ нрннять за 
правило, что продаваемый предмета, должена, быті, отмѣченъ въ 
кннжкй п р е ж д е , чѣмъ оігь будешь отдана, покупателю; вмѣ-
стй ст, названіемч, предмета должны быть записаны имя поку* 
пателя и адресъ его. Если продавецъ не увйренъ въ фамиліи 
того, кого онъ обслуживаешь, то лучше спросить объ этомъ 
лишній ра-зъ, чтобы (избѣгнуть ошибки. Покупателю не очень 
чріятно получить счета, адресованный другому лицу. Адресъ' 
покупателя очень важенъ и потому, что нерѣдко различные кліен-
ты носята одно имя. 

Продавец!., для котораго симпа/гія и расположеніе публики 
очень важны, должена, лзбйга/п, всего, что можета, такъ шли 
иначе обидѣть кліента. Въ крупныхъ городахъ, гдй покупатели 
очень мало знакомы съ личными качествами м агаз и нов л а дй л ь ца или 
продавца, опасность вызвала, недовольство кліеитовъ не очепь 
велика. Въ мелкихъ же городахъ, гдй вей близко знаютъ другъ 
друга, столкновения на почвй личности, такъ сказать, въ по-
рядкй вещей, и продавцу нужно проявлять большую осторожность, 
чтобы не быть вовлеченныма, въ сплетни, и пересуды, которыми 
такъ богата, ігрошінціалыіый міръ. Не мало имѣетсл на свйтѣ 
женщинъ, который не въ состояніл скрыть своей досады и гпѣ-> 
ва на ту ,илн другую Особу и ва, ирисутствіи прііказчиковъ Вы-
ражают, вслухъ свои .чувства. Въ такихъ случаяхъ продавецъ 
долженъ остерегаться высказывать свое мнѣпіе въ угоду кліент-
кй, ибо это сейчасъ же разнесется по городу въ самой нреувел 
личенной и безобразной формѣ. Особенно осторожной въ этомл, 
отношенін должна быть магазиновладйлнца, если она не хочешь, 
чтобы магазина, ея превратился ва, сборище бодтднвыхъ кумушека, 
и сплетницъ. Ту же осторожность слѣдуетъ соблюдать л внѣ 
магазина : приказчика, никогда не может, считать себя част, 
нымъ лицома,, /ибо ,все, что онъ говоришь и дѣлаетъ, сейчаръ 
же отзывается на фнрмѣ. 

Продавец!, не долженъ разспрашивать слуга, о томъ, что 
происходить въ домй хозяина; слуги сейчасъ же догадываются 
о причииѣ, лобудішшей его сдйлать эта разспросы, л въ боль, 
шинствй случаевъ сообщаютъ хозяину оба, этомъ. Иодобнагс 
рода любопытство, конечно, не можеа-ъ понравиться принципалу. 
Точно также не имѣетъ смысла разсказывать въ нрдсутствіц 
слугъ о вещах'!,, касающихся хозяина или к.тіентовъ, такъ какъ 



слуги но церемонятся передать нее слышанное съ собственными 
добавленіямн, которыя во сто разъ хуже того, что было сказа-
но въ дѣйствительностн. 

IX. 

Трудные моменты продавца. 
Какъ бы ни былъ опытен* и искусен* продавец'!», однако,1 

бывают» случаи, когда, несмотря на всѣ его уснлія, покупатель: 
все-жъ таки но удовлетворен* иредложеніями продавца и ухо-
дит» изъ магазина, .ничего не купив*. Ми один* продавец*, 
конечно, не может» оставаться равнодушным* при видѣ того,-
что всѣ усилія его -окончились безъ результата, но проявлять 
свое чувство перед* кліоитомъ ни ni. коемъ случа й не слѣдуетъ. 
Крупные магазины потому именно и нравятся публикѣ, въ осо-
бенности женщинам*, что там* никому ничего не навязывают,. 
Въ таких* магазинах* всякій может* поступать, какъ ему за-
благо разе удится, и ни одному служащему не придет* вт, голову 
замѣтнть кому-либо, что онъ уходить, не потратив* пп одной 
копейки. 

Въ этом* огромное преимущество крупных* магазинов* над* 
мелкими. Проходя мимо лавки, нрохожій нерѣдко испытывает,' 
желапіе зайти, чтобы разсмотрѣть товары; но его останавливает, 
мысль о томъ, что, был, Может,, онъ ничего не купить, а тре-
вожить людей изъ пустого любопытства ему не хочется. При томъ 
онъ знает,, что большинство продавцов*, завидя покупателя, 
стараются употреблял, всѣ уснлія, чтобы такъ или иначе за-
ставить его открыть кошелек*; наконец*, ему также не безыз-
вѣстно, что магазинов, іадѣлецъ перѣдко дѣлаетъ служащему вы-
говора,, если покупатель ушелъ съ пустыми руками. Чтобы но 
быть причиной таких* ліспріятностой, прохожій предпочитает* 
вовсе не заходил» въ магазинъ. На это обстоятельство слѣ-
довало бы обратил, надлежащее внимаиіе. Магазиновладѣлецъ 
обязан* вт, собственных* интересах* возбудить иъ покупатель 
уверенность, что никто не станет* ему навязывать покупку. 
Плакаты съ надписью «можно разематрнвать товары без* обя, 
зашюсти покупать ихъ» или «разрешается всѣ.мъ рассматривала 
товары» и т. п., несомненно привлекают, публику. Въ мелких* 
лавках* такой порядок*, был, может,, трудно осуществить, но, 
как* вт, крупных*, такт, и в * мелких*, следует* раз* навсегда 
принять за правило не затруднять покупателя, если онъ ухо-
дить, ничего не купив*. 

Иногда продажа не может* состоял,ся потому, что въ ма-1 

газинѣ не нашлось требуѳмапо предмета. Въ этом* случай про-
давец* может, попытаться предложить другой предмет,, нохо-
жій на требуемый. Но если старанія его не имеют* ycuéxa, до 
безполезно и даже вредно показывать недовольную мину или 
же молчаніемъ обнаружить свою досаду. Покупатель во вся-
ком* случае не виноват*, что въ магазине не имѣется требуе-
мый нмъ предмет*. Если сегодня кліентъ неудовлетворен*, по 
онъ Может* завтра ізайти за другим* товаром* и достанет*, 
что ему нужно. .Продавец* долженъ всегда сохранять веселое 
расположите духа л не отпугивать покупателя. 

При отсутствіи требуемого предмета весьма желательно^ 
чтобы магазинъ достал* «го, по возможности, въ тотч, же день,-
через* пѣсколько часов*, или, но крайней мѣрѣ, на другой 
день, хотя бы заработка при этом* не было. Чесл, фирмы тре-
бует, этого ! И если предмет, получен*, ,и работоспособность 



фирмы такимъ образомъ доказана, то это уже не малый выигрыши. 
Если же недостающій то в a,pa. не можетъ быть нолученъ въ ско-
рости, то продавцу нечего бояться указать покупателю на дру-
гой магазина,, гдѣ его можно достать. «Этогь господина, не ме-
лоченч,», подумаете, покупатель и искренно поблагодарите, за 
услугу. 

Иногда продажа не можете, состояться, хотя товаръ пмѣ-
стся на лицо. Бываютъ покупатели, претензін которыхъ такъ 
капризны, что ихъ вообще очень трудно удовлетворят!,, ибо 
они большей частью сами не знаюте, т . ТОЧНОСТИ, чего Ъни 
ХОТЯТЪ. Съ такими покупателями ничего нельзя дѣлать. Прихо-
дится скрыть досаду, невольно закипающую въ душѣ при вцдѣ,) 
что нослѣ двухчасовой пытки всѣ старанія остались безплод-
ньг. Нѣтъ никакого смысла доказывать такому кліентѵ, что вся 
иричииа несостоявшейся продажи лежите, не въ товарѣ, а вт, 
немъ, покупателѣ. Сердиться на такого кліента не стоите,. Его 
нужно предоставить собственной сѵдьбѣ и дать ему возможности 
убѣдиться изъ личнаго (опыта, что претензіи его о- нованы (на 
фаитазіи ; быть можешь, зашедшн въ другіе магазины и вндЯу 
что ннгдѣ нельзя найти, чего онъ хочетъ, онъ самостоятель-
но придете, къ 'заключенію, что оиъ неправа, и то, чего онъ 
ищете,, в а, дѣйотвителыіостн не существуешь. 

Предлагая товаръ, продавецъ не должепъ порицать своихъ 
конкуррентовъ, заявляя, что товара, у нихъ хуже, чѣмъ у него, 
Иѳ говоря уже о томъ, что такой образа, дѣйствія яекрасиь-ц 
самъ по себѣ, она, больше вредите, тому, кто имъ пользуется,) 
чѣмъ тому, противъ котораго она, направлена,. Такимъ спосо* 
бомъ нельзя привлечь кліента, не находяіцаго въ магазинѣ того,-
что ему нужно. Продавецъ должепъ примириться съ фактом-ь 
ухода покупателя, вѣжливо проводить его до дверей и попросить' 
его зайти еще раза, при случаѣ, когда прибудете, новый запаса, 
товаровъ. Вѣжливая просьба можетъ до нѣкоторой степени .из-
гладить впечатлѣніе, которое кліеншь получила,, не найдя товара. 

Мы знали одного Магаоиновладѣльца, который, имѣя дѣло 
ci, капризнымъ покупателем'!,, дірибѣгалъ къ слѣдуюіцей улов-
кѣ. Когда ни одна матерія, развернутая передъ покупателемъ,-
не удовлетворяла его, хозяннъ потихоньку приказьшалъ приказ-
чику принести въ заднюю комнату магазина, служившую скла-
домъ, нѣсколько цѣлыіыхъ штукъ матерій и громко спрашивала,, 
расиакованъ-лн новый транспорте, товара. Служащіе, знавшіе, 
въ чемъдѣло, отвѣчали утвердительно. Тогда хозяина, обращал-
ся къ кліенту, который собирался уже уходить, съ нредложс-і 
ніемъ посмотрѣть на «новѣйшій» товаръ, который навфрпо заинте-
ресуете, его. Кліеить обыкновенно соглашался, и очень часто-
хозяину удавалось такимъ образомъ снабднть капризнаго поку-
пателя «новѣйшимъ» товарома,.—Мы Лично противъ всякихъ ѵ.то-
вокъ этого рода, но считаема, лелшшишъ привести этета, ири-
мѣръ, чтобы показать, что продавцу нечего приходить въ отчан-
ніе, если встрѣчаетъ упрямаго въ своиха, капризатъ покупателя. 
Терпѣніемъ и находчивоетт.ю можно добиться многаго. По этой 
же причинѣ нельзя упускать случая просить покупателя, ѵходя-
щаго безъ покупки, зайти ш, магазина, на слѣдующій день. Ка-
призный покупатель часто принадлежите, къ разряду тѣха, людей, 
которые сами не зиаютъ, чего хотятъ, и потому можете, черезъ 
какія-ннбуді, сутки придти въ восторг!, отъ того, что вчера! 
ему казалось никуда негоднымъ. 



У 

Обмѣнъ продам наго товара. 

Обмѣнъ проданного товара на другой—весьма нелріятная 
обязанность ; это извй'стно не только продавцу, но и покупа-
телю. При (Обмѣнѣ приходится тратить столько же времени и 
уснлііі, сколько при продаж!;, а иногда еще больше. Если ирЦ 
продажѣ труды продавца скрашиваются надеждой получить зара-
боток!,, то при обмйнй это смягчающее обстоятельство большей 
частью совершенно отсутствуете, : приходится терять время к 
трѵдъ, пе ожидая никакой пользы. По этой причин!; многіе про-
давцы производить обмйнъ крайне неохотно ; они невольно про-
являют!, равіюдушіс и безучастіе въ противоположность той лю-
безности и предупредительности, которую они обнаруживали вче-
ра иди третьяго дня. когда произведена была продажа, Такое 
отношеніе къ дѣлу врядъ-ли разумно и полезно. 

Почему вообще покупатели требѵютъ обмѣна? Большинство 
недовольных!, возвращаете, купленный предмете, исключительно* 
по той причин!;, что они нерешительны и не могуте, твердо 
остановиться на выбор!;. Мы встрѣчали не мало людей, которые 
находятъ прекрасными все. что имѣется у другихъ, и терпѣть 
не могуте, того, что пршіадлбшть, имъ самим!,. Если такіе люди 
покупают!, предмете., то черезъ нѣсколько ча'совъ онъ теряете, 
въ ихъ глазахъ весь свой блескъ и всю прелесть, и оші ne мо-
гуте, попять, какими, образом!, эта нелѣпая вещь могла имъ пон-
равиться. Они ирппомииаютъ, что видѣлн въ магазин!; лучшіе 
образцы и не успокаиваются до тЬхъ пора,, пока они не ро-
мѣпяте, куплеппаго товара на другой. Такіе покупатели обык-
новенно мѣняютъ товаръ 2 — 3 раза и въ копцѣ концовъ все такп 
недовольны. 

Къ счастью, не всѣ покупатели принадлежать къ дюдямъ 
такого рода. У многих!, нмѣются болѣе или менѣе основатель-
ный причины, побуждающая ихъ просить обмйпять покупку. Не-
редко бываете, что люди, видя передт, собою груды соблазни-
тельных!, предметов!,, мало-но-малу забываютъ, какой именно то-
вара, имъ нуженъ въ данный моменте и беруть другой, лшпь 
отчасти удовлетворяющій ихъ нужду. Придя домой, они осво-
бождаются отъ очароваиія, рслйпившафѳ ихъ вл, магазин!;, и 
слѣдствіемъ этой слабости является обмѣіп, купленного пред-
мета. Съ другой стороны, не всегда), правда, легко оріентщро-
ваться, особенно, когда .че.товѣкл, не очень опытенъ, а въ мага-
зинй имйется богатый иыборъ. Одипъ и тотъ же предмете бы-
ваете различной формы, различнаго цвйта, изъ различна«) ма-
теріала л {г. д. ; все это затрудняете выбора, и можете сбить 
покупателя сл, толку. Если предмете выбрана, даже удачно, то 
нерйдко случается, что вл, нема, имйются неболыпіе ннйпшіц 
недостатки, царапины, пятнышки, налете, ржавчины, протертое 
мѣсто и т. и. , ; жена, маті, или сестра покупателя, облйідающія 
болйе зоркими глазами, легко могуте замйтить эти недостатки, 
когда товаръ принесен ь .домой. Тогда начинается критика, н не-
удачная покупка отправляется обратно вл, магазинъ. 

Причины, побуждающія покупателя просить обь обмйнй то-
вара, Ючепь разнообразвы. Иногда товаръ не имѣете никакого 
недостатка, и покупатель рчень доволенъ югь, но оказывается^ 
что предмете, назначен!, даъ подарокъ, скажемъ, именшшшсу, а 
послйдній уже получила, подобный предмете, или совсѣмъ по нуж-
дается въ немъ. Дак'ь бы то ни было, просьба покупателя юбъ 
обмйпй всегда должна быть уважена. Покупатель, вынужденный 
оставить у себя ненонращгвшійся ему предмете вслйдствіе юте 



каза приказчика обмѣнять pro, никогда не забудешь нанесенной 
ему обиды: самый предмета., вѣчно торчаіцііі у него передЩ 
глазами, постоянно будешь ему напоминать объ упрямствѣ про< 
давца, не желавшаго идти на встрѣчу его желаніямъ. Если ска-
жем!,, продавецъ, отказавшіи покупателю вч, обмѣнѣ, былъ даже 
совершенно права,, то докулаггель, ва, силу обіцечеловѣческоіі 
слабости, врядъ-ли признаетъ это. Онъ вѣроятнѣе всего взвалить 
вину на продавца .или магазидовладѣльца, навязавшаго ему мало-
цѣнный или задежіавшШся товаръ, отъ котораго они рады были 
избавиться. Она, считаешь себя обманутымъ, осмѣянныыъ и Бога, 
вѣсть еще чѣмъ и не только уже самъ никогда яе зайдешь Въ та-
кой магазинъ, но сочтешь «долгомъ совѣсти» предупредить всѣхъ 
своиха. друзей и зна.комыхъ объ опасности, угрожающей (имт» 
при заходѣ ва, этот, «мошеішческііі магазинъ» и т. д. и т. д. 

При отказѣ обмѣііять товара., нужно заранѣе считаться 
са, тѣма,, что кліентъ потерянъ навсегда. Продавцу, такимъ об-< 
разомъ, предоставляется рѣшить задачу : что выгоднѣе освобо-
диться отъ залежавшагося товара, погерявъ кліента, или при-
влечь кліента, оставішъ [товаръ у себя. Задачу эту, намъ к а, 
жется, иеобходямо рѣшить въ пользу кліеігга. Мы уже не ,го-
воримъ о томъ, .что при отказѣ легко можно произойти скандаль, 
который всегда производит, на присутствующихъ тяжелое Bnej 

чатлѣніе и можетъ разогпать всѣхъ покупателей. 
Обмѣішвая возвращаемый товаръ, не слѣдуегъ обнаруживать 

досады. Подобяымъ ловеденіемъ продавец!, ровно ничего пе вы-
игрывает, ; оно только отравляешь удово.тьствіе покупателя и 
ослабляешь .чувство его благодарности. Цѣль обмѣна состоишь 
въ томъ, чтобы привязать къ себѣ кліента, и разъ обмѣнъ про-
изводятся, то не слѣдуетъ портить добраго результата безтакт-
нымь доведеніемт>. Итакъ, требованіе обмѣнять купленный то-
варъ цсегда должно удовлетворяться безъ проявленія досады: 
или недовольства. 

XI. 

Шалобы покупателей. 

Трудно представить себѣ предпріятіе съ значительнымъ кру-
гомъ покупателей, которое всегда шло бы гладко, не давая по-
водовъ къ недоразумѣніяма, и ждлобамъ. Правда, не всѣ жа-
лобы дмѣютъ достаточное рснованіе, но мпогія изъ нихъ спра-і 
ведлішы, д чѣмъ значіггельнѣе оборота иредпріятія, тѣмъ боль-
ше число недоразумѣііій. О необходимости удовлетворять спра* 
ведливыч требовапія д жадобы покупателей яе приходится гово-» 
рить. Во миогпхъ случаяхт, продавецъ долженъ шшмательяо при-
слушиваться д къ такимъ жалобамъ, которыя яе заслуживают,' 
уваженія д остались бы безъ отвѣта, если бы магазинъ не зал 
висѣлъ отъ мнѣяія публики или если бы магазиновладѣлеца, могъ 
руководиться одними лишь требованіямп справедливости. Въ та-
киха, случаяхъ, при заявленіи неосновательны хъ иретензій, про-, 
давецъ обязанъ запастись терпѣніемъ, спокойно выслушать жа-
лобу д не раздражаться; только этимъ способом!, онъ, вообще^ 
может, еще діггать 'надежду оправдать себя до извѣстной сте-
пени ,въ глазахъ недовольяаго покупателя. Если же онъ вски-
пишь, то спора, прекратится раньше, чѣмъ выяснится дѣло, а 
продавецъ окажется въ глазахъ покупателя не только ВИНОВ-І 
нымъ въ недобросовѣстностн, но и грубіяномъ, пахаломъ и Богъ 
вѣсгь еще чѣмъ. Если продавецъ сознает, себя правымъ, то онъ 
должена, спокойно д мягко выставить въ свою пользу всѣ оправ-. 



дательные доводы, л если ему, въ виду упорства кліента, 'все 
таки не удастся очистить себя отъ взведешіаго на иегч> обви-
ненія, кліентъ несюмнѣнно нѣсколько смягчится и, но крайней 
мѣрѣ, ие станет считать его отъявленным* мошенником* : иные 
покупатели очень своры па самые суровые приговоры. 

Многія обвинения основаны на томъ, что магазинъ отпуска-
е т товара» плохого качества. Такое обвиненіе можно устранить 
рекомендуя ,и продавая первосортный товаръ. Правда, магазина, 
не можета, обходиться беза, предметов!» второстепениаго и даже 
третьестепеннаго качества, тѣма. ие менѣе слѣдуетъ всегда npeJ 

дупреждать покупателя, что въ магазннѣ имѣютея и товары выс-
шаго сорта. Если покупатель знаета», что магазішовладѣлецъ дер-
ж и т , скажем*, масло лучшаіго качества, то онъ, вѣроятнѣе 
всего, вовсе не станет жаловаться на плохія свойства дешеваго 
масла, а к у п и т болѣе дорогой продукт въ собственных* инте-
ресах* H къ выгодѣ продавца. 

Товаръ, вызывающій .частая жалобы, долженъ был, замѣ-
ненъ другим*. Это очень важно не только потому, что плохой} 
товара шікто не будет покупать, но и по той прнчииѣ, что 
кліентъ, забирающій необходимые ему предметы, напр., кофе, мо-
жет, ,изъ-за отсугствія xopoina.ro продукта перейти въ другой 
магазин* и, въ связи съ тѣмъ, закупать там* вообще всѣ то-
вары. Поэтому, если покупатель получил* плохой продукт,, ма-
газиновладѣлецъ долженъ добровольно предложить ему въ об-
мѣнъ удовлетворительный с о р т : от» этого хозяин* магазина не 
теряет, а выигрывает.. Впрочем*, большая часть жалоб* осно-
вана не на недоброкачественности товара, а на неаккуратное™, 
такъ какъ многіе продавцы имѣюгь привычку обѣщать больше, 
чѣмъ они могут» выполнять. 

Неаккуратность въ доставкѣ обѣщанпаго—большое и весь-
ма распространенное зло, присущее магазиновладѣЛьцамъ и ре-
месленникам*. Сапожники, портные, столяры и др. обыкновен-
но .обѣщаютъ все, что угодно, но никогда не выполняют* и не 
могут выполнил, обѣіцаннаго. Если они обѣщают доставил, 
полученный ими заказ* въ понедѣльникъ, можно только радовал,-
ся, получая его въ пятницу или въ субботу, а между тѣмъ 
иной разъ совершенно достаточно и одного лишяяго дня, чтобы, 
поставил» заказчика въ безвыходное положсніе. Магазиновладѣ-
лецъ не долженъ брать лримѣра съ этихъ людей ; прежде, чѣмъ 
дал, рбѣщаніе, онъ долженъ самого себя спросил., можетъ-лц 
онъ выполнить его къ указанному дню. Купцу слѣдуеп, сообра-
зить, ,4-то срок* полученія товара изъ фабрики но требованию 
кліента зависит, не только отъ него. Необходимо принял, во 
вшшаніе всякаго рода случайности, разъяснить ихъ кліеиту и 
точно указать ему, въ каких* границах* можно гарантировал, 
прибытіе заказа къ сроку. Лучше уже отказаться егь невѣр, 
наго дѣла, чѣмъ подвергаться риску получил, заслуженные упре-
ки. Конечно, подобное лишеніе себя заработка невыгодно, а по-
тому во избѣжаніе потерь не слѣдуетъ ожидать, пока будет, 
продан* дослѣдній отсатокъ товара и вышісатъ его заблаговремен-
но. Въ случаѣ неожиданной продажи крупной партіи товара или 
значительнаго спроса нельзя жалѣть расхода въ рубль да те-
леграмму, ускоряющую прибытіе транспорта. Отказ* покупате-
лю за отсутствіемъ требуемаго предмета приносит» гораздо боль-
ше убытков*, чѣмъ мелкій расход* ua телеграмму. 

Иногда жалобы возникают о т того, что товаръ, хотя ц 
ішѣется на лицо, находится въ складѣ и доставляется поздно. 
Такая неаккуратность уже менѣе простительна, и покупатель1 

совершенно правъ, обвиняя Магазнновладѣльца въ небрежном'* 
отпошеніи къ кліентамъ. Куцецъ обязан* имѣть достаточное чи-



ело людей для доетавленія требуемыхъ предметов!, ; заставлять 
же кліентовъ ожидала, прибытія нужной вещи пъ зависимости, 
ошь того, когда служащій освободится ото, занятій, чтобы по-' 
заботиться .о выполненіл поручеиія,—прямо таки непростительно 
и недостойно добросовѣстиаго купца. 

ГІо самое непрілтное упущеніе купца состоігп, въ томъ, что 
заказанный товара, совершенно не доставляется потребителю по 
простои забывчивости. Для устраиенія таішхъ случаевъ необхо-
димо имѣть книгу заказов!, и поручить человѣку слѣдить за тѣмъ, 
чтобы всѣ порученія кліснтовъ выполнялись къ сроку. На нал 
мять нельзя полагаться : она измѣняетъ тогда, когда меньше все-
го ожидаешь этого. 

Ва, случай, если доставка товара къ сроку абсолютно не-
возможна, и опозданіе его неизбежно, слѣдуетъ немедленно увѣ-
домить оба, этомъ покупателя и извиниться. Ничто такъ непріят-
но кліенту, какъ полученіе извйстія въ посдйдній момента, что 
прибытіе товара отсрочено. Извинительное письмо, посланное за-
ранйе, кромѣ того, доказываешь кліенту, что продавцу не всеі 
равно, прибыль-ли товаръ или нѣта; наконецъ, заблаговременная; 
просьба оба, извиненіи всегда встречаешь лучшій пріемъ, чѣмъ 
запоздавшая. > 

Если письменное дзвиненіе почему-либо неудобно пли жа-г 
лоба неожиданно явилась раньше, чймъ извішеніе послано, тогда 
продавцу остается дать въ самомъ спокойном!, тонй необходимое! 
разъясненіе, почему товара, запоздала, ; при этома, слѣдуета выра-
зить самое живое сожалѣніе о происшедшем!, случай и показать, 
что .товаръ не прибыль къ сроку по чисто случайпымъ и ни 
ошь кого не зависящим!, обстоятельствамъ. Если при этомъ по-
купатель все же не успокаивается и продолжает!, укорять купца' 
въ томъ, что его ввели ва, заблужденіе, обнадеживали, 
удерживали ошь покупки нсобходнмаго предмета въ дру-
гом!, магазинй и т. д., и т. д., купцу слйдуетъ выслушать все 
это, но волнуясь, какъ бы несправедливы и невйрны были на-
падки покупателя. Многіе люди способны проникнуться доводами 
разума только послй того, какъ они излили свой гнѣвъ, особенно 
же, когда они чѵвствуюшь, что зашли слшнкомъ далеко въ сво-
ихъ обвшіеніяхъ. Небольшія рйзкости и колкости, правда, прихо-
дится молча проглотить, но такъ какъ нйтъ возможности избѣгяуть 
ихъ, то уже выгодиѣе принять ихъ за благо, чтобы легче обел 
зоружнть противника. Таковы общія правила, которыхъ купеца: 
долженъ держаться, чтобы устраніггь поводы къ жалоба.мъ и за-
гладит!, недовольство кліѳнта. Но если можно еще кое-какъ удсѵ 
влетворнті, его ва, случай, п е р в о й жалобы, то почти абсолютно 
невозможно оправдать себя при вторичномъ случай. Этого нель-
зя забывать ! Съ обижешіымъ кліентомъ купеца, долженъ обрат 
щаться, какъ съ нйжнымь, избалованнымъ ребенкомъ и всячески 
предупреждать его желанія. На расходы въ этомъ случай нельзя, 
обращать вшіманія, потому что дйло здйсь идета о благосостоягпи 
я чести фирмы. 

XII. 

Спеціальныя задачи принципала. 

Нее, что изложено было ва, предыдущих!, главахъ, касается 
въ .одинаковой степени принципала, т. е. владѣльца фирмы, ц 
продавца., который служить на. дйлй. Но въ каждомъ предпріятіи 
имѣются еще особый задачи, относящіяся преимущественно къ 
принципалу. Мы уже упомянули, что ва, каждомъ дѣлѣ, какъ бы 



Превосходно оно ни было организовано, ошибки всегда возможны. 
Если эти ошибки и жалобы кліентовъ становятся обычными явле-
ніями, то вина уже не можетъ падать на отдѣльпыхъ служащихъ 
или даже на весь персонала,, а падаетъ на самого хозяина. Вина 
это состонтъ па, тома,, что онъ продолжаешь держать вь своемъ' 
дѣлѣ продавца иди вообще служащихъ, которые пе могутъ удовле-
творят], требованіямъ кліентуры. \ Зло должно быть устранено, 
чего бы это ни стоило, и если разъясненія, совѣты и угрозы 
хозяина не могушь помочь, она, обязанъ удалить неисправныхъ 
людей. 

Нерѣдко, однако, бываете, и такъ, что, несмотря на частую 
смѣиу персонала, безпорядока, и неаккуратность пе исчезают], 
и лредставляютъ какъ бы неотдѣлимыя свойства всего предирія-
тія. Туте, дѣло, очевидно, заключается не въ служащихъ, цбо 
имѣются, вѣдь и другія фирмы, гдѣ все идете, гладко и безу-
коризненно. Жалобы хозяина з.а негодность служащихъ, пони-
димому, не имѣютъ достаточна™ основанія : нерѣдко мы видимъ 
прішѣры, что ллужащіе, на которыхъ жаловался хозяинъ не-
удачнаго иредпріятія, оказываются способными и далее талантли-
выми, какъ только они поступаютъ ігь разумно организованное 
дѣло. Такимъ образомъ не все зависите, отъ персонала. 

I Принципадъ обязанъ знать, что продавецъ, ревностно от-
дающийся дѣлу, стоишь двухъ или трехъ иродавцевъ, равнодуш-
ныхъ къ своей службѣ. Въ виду этого онъ не долженъ щадить 
ничего, чтобы возбудить въ продавцѣ живой иитересъ къ своимъ 
занятіямъ. Само собою разумѣется, что средство для возбужденія 
этого интереса не состоите, въ Ьѣчныхъ жалобахъ хозяина на 
равнодушіе и безраздичіе продавца. Жалобы только надоѣдаюгь, 
вызываютъ недовольство и насмѣшки, но нисколько не помога-
ютъ. Настоящій ,и живой интересъ къ дѣлу не можетъ быть выз-
ванъ насильно; аккуратность, серьезное отношеніе къ обязан-
ностямъ, прилежаніе ;и т.( п.,—все это можетъ быть резуль-, 
татомъ самовосшгганія, но интересъ къ дѣлу вызывается совер-
шенно друпшъ путемъ. 

, Служащій прежде всего долженъ встрѣчать со стороны хо-
зяина надлежащее обращеніе и получать достаточное жалованье. 
Если принципалъ при каждомъ удобномъ и неудобномъ слу7чаѣ 
показываешь, что служащіе его не что иное, какъ пѣшки, котсъ 
рыя въ любой моментъ могуть быть замѣнены другими, то они 
вскорѣ дѣйствіггедьно обратятся івъ иѣшки, что вовсе не въ 
интересахъ хозяіша. Ііаоборотъ, принципалъ, видящій въ своемъ 
служащемъ ооггрудника, иавѣрно выработаете, изъ него полез-
на™ помощника: надлежащее обраіценіе съ персоналомъ нисколь-
ко не роняешь достоинства хозяина и но вызываешь самомнѣиіл. 
въ подчиненном-], лицѣ. -До само собою разуМѣется, что одно 
лишь хорошее обращеніе .безъ удовлетворительного вознаграж, 
денія—половина дѣла. Жалованье должно быть такое, чтобы слу-
жащему не приходилось думать о хлѣбѣ насущномъ. Въ этомъ 
отношеніи дѣло обстоять feo міюгихъ случаяхъ или даже въ 
большинствѣ ихъ очень плохо. Простые рабочіе въ городѣ по-
лучаютъ поденную плату отъ 1 р. 20 коп. до 2 рублей; при-
казчики получаюшь и того меньше, а между шЬмъ ихъ одежда 
квартира и всѣ осталыіыя потребности обходятся имъ дороже, 
чѣмъ рабочимъ. Служащій, которому ежедневно приходится з<ѵ 
ботиться о средствахъ для удовлетворенья своихъ наруіцныхъ 
потребностей, не можешь сохранять жизнерадостное настроеніе) 
духа, требуемое jero службой. Жалованье въ 15, 20, 30 рублей 
должно исчезнуть въ интересахъ самого хозяина. Лучше всегс[ 
было бы, если бы принципалъ заинтересовалъ свой персоналъ ръ 
доходахъ предпріятія ; тогда служащіе чувствовали бы себя до 



извѣстной степени со-Владѣльцами, говорили бы о «своемъ» дѣлѣ 
и имѣли бы всѣ причины содѣйствовать увеличенію оборота. 
Всѣ средства, оодѣйствующія уведиченііо интереса персонала къ 
дѣлу, вызывают!, энергію и работоспособное«,. 

Для того, чтобы служащій могъ развить въ с,ебѣ интересъ 
къ дѣлу до желательной степени, требуется извѣстное время. 
Служащій, поступившій въ магазинъ, можетъ проявить усердіе, 
но интерес!, пробуждается [только тогда, когда онъ подробно 
ознакомился съ преднріятіемъ. Поэтому магааиповладѣлецъ, мѣ-
няющій своихъ людей каждые шесть мѣсяцевъ или даже еже-
годно, не можетъ расчитывать на то, чтобы персоиалъ, такъ ска-
зать, сросся съ дѣломъ и считалъ его «своимъ». Съ другой сто-
роны, кліенты также не любятъ встрѣчать въ магазинѣ ісаждый 
разъ новаго приказчика,. Каждый покупатель имѣетъ свои особен-
ности и хочетъ, чтобы сь шшн считались. Старый служащій, 
конечно, успѣлъ уже подробно изучить характеръ іюстояшіаго 
покупателя, между тѣмь какъ новичокъ никого не знаетъ и часто 
впадаете, въ ошибки. Упрекать за это новаго служащаго, конечно, 
нельзя, однако, дѣло отъ этого несомнѣнпо страдаете,. Наконецъ, 
магааиновладѣлецъ также долженъ іимѣть ВЪ виду, что частая 
перемѣна персонала вызываете, толки не очень лестнаго свойства. 
Подобно тому, какъ всякая домашняя хозяйка, часто мѣняющая; 
прислугу, лріобрѣтаеть репутацію женщины, отъ которой слуги 
бѣгуте, точно также |іі прннцішалъ, у котораго не держатся 
люди, служите, предметом!, нелестной критики и насмѣшекъ. То 
обстоятельство, что самъ принцшіалъ большей частью ие знаетъ, 
какого мпѣнія о неыъ окружающіе, еще ие доказываете,, что 
онъ не пользуется дурной славой. 

, Разумный пршщпналъ долженъ предоставить своимъ служат 
щимъ извѣстную свободу въ сферѣ ихъ служебной дѣятельносиі. 
Отдавая своп прпказанія, юнъ не долженъ входить въ самыл 
мелкія подробности и «ставить точку надъ г». При такомъ мелоч-
ном ъ отношен ін къ дѣлу и 'полномъ отсутствіи свободы дѣйствія 
люди превращаются въ рабовъ, и о полезной шшціативѣ слу-
жащихъ, о плодотворной самодѣлтельностн ихъ не можетъ быть и 
рѣчи. Впрочемъ, серьезные (и зналощіе себѣ цѣну служащіе не 
потерпяте. такого ярма и скорѣе откажутся отъ подобной служ-
бы, чѣмъ согласятся махнуть рукой на свое человѣческое до-
стоинство. ( I ; І 

При иокупкѣ новыхъ товаровъ нринцилалъ, само собою, 
разумѣется, обязанъ совѣтоваіъся съ продавцемъ-служащимъ : по-
слѣдній, .вѣдь, должеігь ихъ продавать. Кромѣ того, продавецъ 
лучше всѣхъ другихъ знакомь со вкусомъ публики, знаетъ всѣ 
обычныч жалобы кліентовъ и количество распроданныхъ товаровъ. 
Привлеченіе продавца къ обсужденію всякихъ покупокъ имѣетъ 
важное зна,ченіе еще съ другой стороны. Продавецъ .больше 
будете, стараться сбыть товаръ, который онъ совѣтовалъ пріобрѣ-
сти, чѣмъ тЬ предметы, которые попали въ магазинъ помимо его 
воли. Если товаръ заказаігь принципаломъ самостоятельно и впо-
слѣдствіи оказывается пеходкимъ, продавец!, можетъ спокойно 
сказать себѣ : «Это ему будете впередъ наукой ! Почему онъ не 
посовѣтовалсл со мной?» Конечно, такая неудача можете про-
изойти и тогда, когда товаръ выотсаиъ по обоюдному согласно. 
Но въ этомъ случаѣ продавецъ употребите всѣ усилія, чтобы 
сбыть его, чтобы не показать, что оігъ ошибся. Почему же хо-
зяину не счита/гься съ гордостью продавца, тймъ болѣе, что гор-
дость эта не заслуживаете, порицанія? 

Въ своемъ мѣсті, мы уже упомянули о томъ, что въ каждомъ 
магазинѣ должно быть достаточное число людей. Экономія, въ 
силу которой иринципалъ держите, трехъ продавцевъ вмѣсто че-



тырехъ, требуемых* дѣломъ, основана на ложном* расчетѣ. Слѣд-
ствіемъ подобной эюономін бываетъ то, что ни одна работа не 
выполняется, кале* слѣдуетъ : склад* и магазин* въ безпоряд-і 
кѣ, публика плохо обслуживается. Против* возраженія принци-
пала, что онъ хочет* внолнѣ использовать своих* служащих*,, 
ничего нельзя сказал,, что иногда хозяева понимают* под* сло-
вом* «использовать» но что иное, какъ «высасывать». Этого, 
конечно, пе должно быть. Разумное иопользованіе не тождествен-
но съ переутомленіемъ людей. 

На долю принципала выпадает* и задача рѣшцть, кого брал, 
въ качествѣ служащих*, мужчин* или женщин*. Оставляя въ 
сторонѣ вопрос* о большей или меньшей пригодности тѣхъ а» 
других*, мы можем* дать только общее замѣчаніе, а именно, 
что успѣхъ дѣла зависит* не оть дешеваго, a отъ способнаго 
персонала. Кто не изучил* спеціалыюс л і дѣла, въ кото рома, опт» 
служить, кто смотрит* на службу не какъ на профессиональное 
занятіе, а только какъ на (случайное, переходное дѣло, тот* 
никогда не почувствует, .шггереса кгь нему. Дешевый служащій, 
интересующійся только жалованьем* ,н выполняющий своп обя-
занности изъ боязии быть прогнанным*, всегда обходится дороже 
дорогого, но энергичнаго и любящаго свое дѣло человѣка. 

Мы уже говорили о той полъзѣ, которую принципал* прино-
сить дѣлу, если оіп, присутствует* въ магазинѣ л слѣдитъ за 
ходом* торговли. Онъ въ то же время может* наблюдал, и за 
продавцемъ и, замѣлша, его промахи, давал, ему полезные со-
веты. Таким* путем* она, может* создать себѣ отличный персо-
нал*. При этом* не слѣдуетъ, однако, забывать, что каждая 
медаль щчѣетъ в обратную сторону. Бывают* и такіе прин-
ципалы, которые сами берутся продавать товаръ покупателю 
и, когда дѣло ne налаживается, зовуть на помощь служащаго, 
а иногда, и двухъ; через* короткое время собирается весь пер-
сонал* на выручку, что вызывает* лишь суматоху и безнорядокъ. 
Какъ только принципал* замѣчаегь, что попытки его замѣнять 
продавца оказываются неудачными, онъ долженъ отказаться о т , 
этой задачи, устушша, свое мѣсто болѣе опытному человѣку. 

XIII. 

Спеціальныя обязанности приказчика, 

Обшія обязаннослі приказчика въ качеств!, продавца раз-
смотрѣны были въ предыдущих* главах*. Но у приказчика, какъ 
у принципала, имѣются еще спеціалыіыя обязанности, а ;пмен-
но, по отношонію къ хозяігау, къ сослуживцам* и къ иодро-* 
стающему поколѣнію учеников*. 

Приказчика, должен* быть правой рукой магазиновладѣльца. 
Это возможно лишь при томъ іусловіи, если работа доставляет* 
ему удовольствіе л удовлѳтізореніе во всѣхъ отношеніяхъ. Въ 
случаѣ, если магазпновладѣлеца, мѣшаетъ ему работать, при-
казчику ничего болѣе не остается, какъ перемѣштть службу, 
ибо тамъ, гдѣ работа пе доставляет* никакого удовольствія 
нельзя приносить пользы ни магазину, ни покупателям**, ни еебѣ. 
Оставаясв на такой службѣ, ігрнказчикъ мало-по-малу превраіца-
ется вт, чернорабочаіч). Звапіе чернорабочаго, само по себѣ, не 
заключает* ничего обиднаго, одиако приказчик*, которому прихо-
дится работать не только руками, но и головой, не может* не 
чувствовать себя несчастным*, когда, отдавая всѣ силы на вы-
полнаніе своих* сложных* обязанностей, онъ встрѣчаетъ помѣ-



XII со стороны лица-, которому оігъ главнымъ образомъ служить. 
Приказчикъ обязанъ помнить, что прннципалъ—первое лицо 

во всемъ дѣлѣ, и потому онъ долженъ относиться къ лему !съ 
почтеніемъ. Ему необходимо также имѣть въ виду, что прин-
ципалъ обыкновенно знаешь дѣло н кліентуру лучше всѣхъ дру-
гихъ, что онъ большей частью старше годами и опытнѣе всѣхч, 
остальных!, служащих!.. Съ другой стороны приказчикъ долженъ 
принимать во вниманіе, что н хозяинъ человѣкъ, а потому и онъ 
можетъ дѣлать ошибки и обнаруживать слабости. Поэтому слу-
жащій долженъ простить ему въ душѣ тотъ или другой промахъ 
подобно тому, какъ и хозяину йерѣдко приходится прощать слу-
жащихъ. 

Интересы принцшіала я приказчика пе всегда сошіадаютъ, 
другими словами, не все то, что выгодно принципалу, полезно ири-
казчику, и наоборот,. Было время, когда приказчикъ имѣлъ воз-
можность надѣяться стать когда-нибудь купцомъ, по въ настоящее 
время самостоятельное іюложеніе добывается лишь съ большимъ 
трудомі, и при наличности особенно счастливых!, условій, а по-
тому интересы принципала и приказчика часто расходятся. Прин-
ципалъ долженъ принимать это обстоятельство въ соображеніа 
и не сердиться, если приказчикъ вступаешь въ профессиональ-
ный союзъ для защита свопхъ интересов!,. Въ свою очередь 
и приказчикъ пе долженъ предъявлять безразсудныхъ требова-
ііій, помня, что, раньше всего слъдуетъ доказать свои способности, 
который разумный хозяинъ такъ или иначе оцѣнитъ, хотя бы 
изъ эгоистических!, расчетов!,. При соблюдсніп совѣтовъ, указан-
ныхъ нами выше, врядъ-лн могушь быть серьезные поводы къ 
разногласію между хозяином!, и служащим!, ; взаимная снисхо-
днтелыібсть и справедливая оцѣнка дѣятелыюстн персонала— 
лучшая гараятія совместной дружеской работы. 

Обязанности приказчика по отношенію къ своимъ сосдужнв-
цамъ могутъ быті, выражены въ одномъ короткомъ предложеніи : 
быті, на дружеской ногѣ ci, Товарищами по службѣ. Кто не 
любит, свопхъ сослуживцев!,, ,врядъ-ли обладает, добрымъ ха,-
рактеромъ. Приказчикъ, отличакмційся надменностью или клеве-
щущій на товарищей, принадлежишь къ самымъ шічтожнымъ и не-
снмпатичнымъ людямъ. Разумный хозяинъ рано или поздно узяа-
наетъ, съ кѣмъ онъ имѣешь дѣло и догадывается о мотішахъ, 
которыми руководится подобный субъектъ. Тогда всѣмъ интри-
гамъ его наступаешь быстрый кюнецъ. 

Во многахъ магазинахъ нмѣется женскій персоналъ, слу-
жащій вмѣcri; съ ,товарищами-мужчішами. Иослѣдніе не всегда 
довольны такимъ обществомъ по чисто матеріалыіымъ сообра-
женіямъ, такъ какъ женщины довольствуются меньшнмъ жало-
ваиьемъ и такимъ образомъ понижают, заработную плату. Этот, 
факт,, однако, но ѵдолженъ слоить причішой къ отказу прн-
казчицѣ въ уваженіи п добрмхъ отношеніягь, требуемыхъ прп-
личіемъ. Дѣвушка не виновата въ томъ, что поступила на с.туне-
бу. Можно, конечно, спорить, полезно-ли вообще для торговли или 
пародааго хозяйства, чтобы женщины служили рядомъ съ муж-
чинами, но каждая отдѣльная личность неотвѣтственна за 
что экономическая обстоятельства 'поставили ее въ такое, а не 
иное положеніе. Товаршцескія услуги приказчнковъ должны, слѣ-
доватслыю, распространяться и на женскую половину. Если при-
казчиц!; приходятся подпять тяжелую пачку товара, обязанность 
ея сослуживца—помочь ей. Дѣлать другъ другу пакости и отрав-
лять существованіс .товарищу 'очень легко, но такое иоведепіе 
не только роняешь достоинство виновника, а наносить прямой 
вредъ самому дѣлу. 



V Необходимость добрыхъ отношеній къ сослуживцамъ вы-
текаете, не только изъ общаго соображенія объ обязанностяхъ 
однихъ служащим, къ дрѵгимъ, но я изъ нринятаго обычая обра-
щаться .снисходительно съ ближними, если они слабы и безпо-
мощны. Къ такимъ же безпомощнымъ существамъ принадлежать 
и такъ называемые ученики. Условія ихъ службы, къ сожалѣнію, 
крайне тяжелы. Жалованье ихъ ничтожно, работа—утомительна, 
H но смотря на то, они должны по утрамъ являться въ магазинъ 
раньше веѣхъ, а вечеромъ уходить позже всѣхъ. Такое жесто-
кое отношение къ неокрѣпшему еще юношѣ есть паелѣдіе «добра 
го стараго времени», яркііі признаки варварства и певѣжества. 
Оргаиизмт,, іюдоетигшій иолнаго развитія, неснособепъ сопротив-
ляться усталости, и укрѣпительный сонъ ему важнѣе всего. Стар-
шіе служащіе, поэтому, должны употреблять всѣ усилія, чтобы 
помочь ученику удовлетворительно устроиться въ магазинѣ и 
пе напрягать черезмѣрно его молодыхъ енлъ : они должны быть 
его учителями и советниками. Они сами когда-то были въ его 
пеложенін и, конечно, знаютъ, какъ тяжело ему работать и какъ 
чувствительно онъ относится к.ъ упреками и насмѣшкамъ свонхъ 
старшихъ товарищей по службѣ. 
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