
Сокровища мадам Петуховой

[Интервью антикварного обозревателя Н. О. Назаревской 
с И. Насоновой для сайта Гильдии антикваров-книжников, 
весна 2016 г.]. 

— Вы организовали с партнерами новый Аукционный 
Дом «12-й стул», провели 19 апреля 2016 г. первые и, как 
отметила антикварная общественность, успешные торги. 
Как Вы решились в период экономической стагнации 
на такой сложный и затратный проект?

— Аукционная деятельность — агрессивный бизнес, 
если его сравнивать, например, с камерной галерейной 
или классической магазинной торговлями, и именно 
в нынешней ситуации не просто нужно, а необходимо 
пробовать новые актуальные бизнес-модели. Галерейный 
бизнес, на сегодняшний день, увы, находится в «спящем 
режиме». Мы уже давно работаем на рынке (с 2004 г.) — 
за эти годы опробовали разные формы антикварной 
деятельности. У нас есть в Москве галерея «Среди 
коллекционеров», мы продолжительное время с 2007 г. 
участвовали в Российских Антикварных салонах в Москве, 
в ЦДХ, постоянно принимали участие на книжной ярмарке 
Non/fiction, с момента её основания, в прошлом году успешно 
поработали на выставке-ярмарке на Красной площади — 
букинистические ряды располагались в ГУМе. Участникам 
было выделено очень хорошее место. 

— Вы, Ирина и Сергей, и Ваша галерея известны 
на рынке как антиквары-исследователи и эксперты 
отечественного фарфора и стекла. На сегодняшний 
день Вы заняли лидирующую позицию в этом сегменте, 
ещё и благодаря масштабным изданиям монографий 
о мастерах русского фарфора и популярнейших среди 
антикваров и коллекционеров марочников — многие из 
них уже давно разошлись по библиотекам, и их трудно 
найти. Что же Вас обратило к организации именно 
антикварно-букинистического аукциона?



— С книгой мы активно работаем давно. На Non/fiction 
мы пришли ещё в далёком 2005 г., первоначально взяли 
совсем маленький стендик — всего четыре кв. м., выставляли 
тогда издания Academia и детские книжки 1920–1940-х гг. 
Видимо, дебютантам на выставке везёт: значительное 
количество привезённого в ЦДХ книжного товара мы 
продали ещё до официального открытия, условно скажем, — 
на превью. Это был наш первый коммерчески успешный 
книжный проект. В 2006 г. — к Всемирному дню защиты 
детей провели в Музее-квартире И. Д. Сытина выставку 
советского фарфора и детских книжек. То есть мы книгу 
никогда не упускали. Успешно работаем с букинистикой 
более десяти лет, накапливаем знания и своих клиентов в этой 
области. Антикварная деятельность такова, что невозможно 
замкнуться исключительно на одном направлении — в домах 
и квартирах вместе с фарфором и стеклом «приходит» 
в руки и графика, и живопись, и книги. С книгой мы работали 
постоянно, занимаясь исследовательской деятельностью 
в области фарфора и фаянса, обращались к старым 
изданиями и справочникам. Книга всегда была нашим 
неизменным спутником профессиональной деятельности. 
Конечно, в процессе антикварного «бытия» и от коллег 
многому научились. Практика — это важно. 

— Эти профессиональные наработки помогли 
Вам в организации аукциона? Ведь мероприятие 
по проведению очного аукциона в дорогой столичной 
гостинице невероятно затратное — одна аренда 
помещения стоит нынче невероятно дорого.

— В организации открытого, публичного аукциона 
в реальном времени много расходных статей: аренда 
помещения, создание печатного аукционного каталога — 
описание предметов в авральном режиме, вёрстка, вычитка 
«глупостей», и, наконец, типографские услуги по изданию 
каталога, экспертиза, реклама, гонорар аукционисту 
и прочая-прочая. В силу многих наработанных параллельных 
профессий, сумели снизить себестоимость. Верстали 
каталог в нашем издательстве «Среди коллекционеров». Как 
многим известно, кроме марочника по фарфору и фаянсу 



и монографий, мы возродили и издавали журнал «Среди 
коллекционеров». Издательская деятельность всегда была 
нашим параллельным, хотя и затратным, направлением — 
мы умеем собрать материал, отредактировать, вычитать, 
сверстать и, наконец, — распространить среди антикваров 
и коллекционеров. Долго работая в антикварном бизнесе, 
сформировали, безусловно, свою клиентскую базу. 
Со многими нашими покупателями, появившимися у нас 
на пороге офиса в 2005 г., и поныне сохраняем добрые 
дружеские отношения. В нашем деле клиентская база — 
настоящее сокровище. И ещё к тому же мы привлекли 
к созданию коллекции предстоящих торгов наших коллег — 
известного на этом рынке эксперта-книжника — Елену 
Свирину. У неё за долгие годы работы на рынке накопилась 
своя клиентская база. Создали команду, в неё вошли также 
Екатерина Кухто и Иван Ефимов, то есть мы объединили 
наши знания и возможности. 

— Реклама, как известно — двигатель торговли. Но — это 
дорогое удовольствие. Вам достаточно быстро удалось 
оповестить широкие слои антикваров и интересантов. 
А расходы по этой статье Вам как-то удалось снизить?

— В какой-то мере, да. Решили провести рекламу и адрес
ную, и широкоохватную, обращённую к читающей публике. 
С января 2016 г. мы начали нашу рекламно-информационную 
компанию. Прежде всего, разместили баннеры на порталах 
в Интернете. Ведь мы, кроме основной части — антикварной 
книги и букинистики, выставляли на торги и небольшой 
стринг коллекционного фарфора. Пытались прощупать 
почву. Нашей задачей было включение в процесс покупки 
предметов антиквариата и книг новых клиентов — 
привлечение их к активным публичным торгам. И они пришли 
на наш аукцион — коллекционеры-фарфористы совершили 
на апрельских торгах, заявленных как книжных, серьёзные 
покупки. Сработало и наше вездесущее антикварное 
«сарафанное радио», книжники, узнавая о нашем аукционе, 
передавали новость дальше. И ещё немаловажно — каждый 
участник нашей аукционной команды, как правило, уже имел 
свою клиентскую базу — обзванивали покупателей. У нас, 



например, появился клиент, который принёс дубли из своей 
библиотеки. Мы их продали, а на эти деньги он купил новые, 
интересующие его издания. Книги вошли в оборот, что важно 
для пополнения общей базы книжного «товара», поскольку, 
как знают букинисты его не так много на рынке, многое ведь 
уже осело в старых собраниях. Мы поняли, что реклама 
сработала, когда встретили на торгах наших собирателей-
фарфористов, многие из них приобретают антикварные 
книги от случая к случаю, но когда они увидели интерес 
покупающих — поднятые карточки, цены на определённые 
издания — они также включились в покупки, доверяя 
реальному рыночному процессу, увидев на соседних креслах 
в зале реальных покупателей каких-то изданий. Приятно 
порадовало и появление в рядах публики двух человек, 
которые сказали, что никогда не были на аукционах, — 
они прочитали о нас в прессе и решили прийти. Торги 
в открытом режиме впечатляют больше, чем рассказы о них 
друзей и знакомых. Очные торги — самый действенный 
метод убеждения клиентов. Таким образом, идёт движение 
антикварного рынка — его расширение. 

— Торги прошли успешно, об этом свидетельствуют 
цифры — 70% ухода. В чём, на Ваш взгляд, секрет успеха?

— В формировании качественной, разнообразной по темам 
коллекции. Елена Свирина — основной составитель 
коллекции, давно работает на рынке, принимала активное 
участие в аукционах многих нынешних аукционных домов. 
Она знает конъюнктуру рынка, а это, пожалуй, главное 
сегодня — понять, а порой и предсказать, угадать интересы 
потенциальных покупателей. Мы собрали на торгах 
в неплохом объёме темы сатиры и юморы, охоты и морские 
издания. Они выходили на рынок и раньше, но в одном–двух 
изданиях. А наши тематические стринги привлекли внимание 
определённых собирателей, потому и продались в полном 
объёме. Успех торгам, безусловно, обеспечили крупные 
игроки на этом рынке — известные дилеры и коллекционеры. 
Они, в основном и заполнили зал. И, конечно, упомянем 
современные технологии — торговля по Интернету через 
платформу партнёра Bidspirit («Бидспирит»). Мы сначала сами 



не понимали, как этим пользоваться, и как это сработает, 
но у нас через Bidspirit зарегистрировались более тридцати 
человек, и это понятные, определённые люди, поскольку 
в регистрации нужно указывать личные данные. Адресная 
регистрация позволяет получать некие гарантии. Bidspirit 
позволяет сотрудничать с покупателями из разных регионов. 

— Ваше параллельное движение по рынку: «фарфор — 
книга» можно перевести в аукционный формат?

— Совмещение фарфора и фаянса с буккнигой вполне реаль
но. Точка соприкосновения — книги по коллекционированию 
фарфора, издания с биографиями художников, проявивших 
себя на фарфоро-фаянсовых производствах… Нужно 
пробовать все приёмы и методы для расширения спроса 
и продаж. Мы продали на этом аукционе коллекционную 
тарелку завода Батенина при оценке 60 тыс. руб. за 100 тыс. 
руб.; за 250 тыс. руб. скульптуру Асты Бржезицкой «С легким 
паром». На следующих аукционах, возможно, попробуем 
выставить стекло — оно тоже неплохо сочетается с книгами.

— А что даёт Вам участие в Гильдии антикваров-
книжников?

— Российская Гильдия антикваров-книжников входит 
в международную Лигу книготорговцев — ILAB. Мы — члены 
ГАК — можем участвовать в международных выставках-
ярмарках и разнообразных книжных проектах. Это, 
безусловно, очень перспективно, расширяет контакты. 
И главное — сотрудничество покупателей с нами — 
членами ГАК гарантирует им качество приобретаемых 
изданий, репутацию продавца. У нас они могут получить 
квалифицированные консультации. Мы принимали 
непосредственное участие в организации нашей Гильдии 
ещё несколько лет назад, когда известные российские 
коллеги-библиофилы обратились к нам. Затем бразды 
организационного процесса перешли к Ольге Леонидовне 
Таракановой, мы стали членами-учредителями организации. 
В этом году — 23 апреля 2016 г. в Международный день 
книги и авторского права — члены ГАК отметили эту 
примечательную дату в «БиблиоГлобусе». Организовали там 



выставку книжного переплета, О. Л. Тараканова прочитала 
лекцию, и Сергей Бурмистров — также член Гильдии — 
провёл первый тематический аукцион «Редких изданий 
по библиографии и книговедению». Участники этого вечера 
отметили, что праздник антикварной книги прошел успешно.

Беседу с Ириной Насоновой записала Надежда Назаревская.


