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Аннотация
Данная книга предназначена для тех, кто хочет войти в эту

закрытую и элитарную сферу или повысить свою квалификацию
до уровня эксперта.

Мы рассмотрим все аспекты работы максимально подробно:
от первичной оценки подлинности предметов до ведения
сложнейших многоступенчатых переговоров с опытными
коллекционерами и инвесторами.
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Менеджер по продажам

антиквариата — искусство
работы с ценностями

 
Профессия менеджера по продажам антиквариата зани-

мает уникальное и исключительное место на стыке несколь-
ких фундаментальных сфер человеческой деятельности,
включая коммерцию, искусствоведение, историю и социоло-
гию. Это не просто торговля вещами или обмен товара на
деньги, как это происходит в массовом ритейле. Это глубо-
кая работа с культурным наследием, человеческими эмоци-
ями коллекционеров и сложными инвестиционными акти-
вами, которые часто сохраняют ценность десятилетиями и
столетиями. Рынок антиквариата требует от специалиста не
просто поверхностных знаний, а глубокой погруженности в
материал, безупречной деловой репутации и тонкого, почти
интуитивного понимания психологии клиентов, которые за-
частую обладают высоким уровнем образования и собствен-
ным мнением. Данная книга предназначена для тех, кто хо-
чет войти в эту закрытую и элитарную сферу или повысить
свою квалификацию до уровня эксперта. Мы рассмотрим все
аспекты работы максимально подробно: от первичной оцен-
ки подлинности предметов до ведения сложнейших много-
ступенчатых переговоров с опытными коллекционерами и



 
 
 

инвесторами.

Цель издания — предоставить практическое и всеобъем-
лющее руководство, которое поможет освоить специфику
продаж предметов искусства и старины, избегая типичных
ошибок новичков. Важно осознавать, что успех в этом биз-
несе строится не на агрессивном маркетинге, а на доверии,
профессиональной экспертизе и строгой этике. Репутация
менеджера является его главным капиталом, и одна ошибка
может разрушить карьеру навсегда. Книга поможет сформи-
ровать профессиональное мышление, научит видеть за ве-
щью ее историю и культурный код, а также даст конкрет-
ные инструменты для работы с высокими чеками и крайне
требовательной аудиторией. Мы обсудим, как балансировать
между интересами продавца и покупателя, как обеспечивать
юридическую чистоту сделок и как создавать ценность там,
где неподготовленный человек видит лишь старую вещь. Это
пособие станет настольной книгой для специалиста, стремя-
щегося к совершенству в мире прекрасного и вечного.



 
 
 

Специфика товара и философия профессии

Работа менеджера по продажам антиквариата кардиналь-
но отличается от любой другой сферы коммерции. Если
в большинстве отраслей товар является функциональным
объектом, призванным удовлетворить утилитарную потреб-



 
 
 

ность, то антиквариат относится к категории товаров дли-
тельного пользования с высокой эмоциональной и истори-
ческой составляющей. Предмет, который продает такой ме-
неджер, уникален по своей природе. Даже если речь идет о
серийно выпускавшемся в прошлом фарфоре или мебели,
каждый экземпляр имеет свою историю бытования, следы
времени, особенности сохранности, что делает его неповто-
римым.

Понимание этой уникальности является фундаментом
профессии. Менеджер по продажам антиквариата выступает
не просто посредником между продавцом и покупателем, а
хранителем знаний, проводником в мир материальной куль-
туры прошлого. В отличие от продаж современного искус-
ства или предметов массового спроса, здесь цикл сделки мо-
жет быть крайне длительным. Клиент может месяцами, а
иногда и годами вынашивать решение о покупке, изучать те-
му, консультироваться с независимыми экспертами. Задача
менеджера — не форсировать сделку, а стать для клиента
надежным источником информации и доверенным лицом.

Профессия требует особого склада характера. Здесь не ра-
ботают агрессивные техники продаж, манипуляции и давле-
ние. Клиенты антикварного сегмента — это, как правило,
люди с высоким уровнем образования, часто сами являющи-
еся экспертами в своей области коллекционирования. Они



 
 
 

остро чувствуют фальшь и неискренность. Успешный мене-
джер сочетает в себе качества исследователя, психолога, ис-
кусствоведа и дипломата. Его главный инструмент — это
глубокая экспертиза и способность выстраивать долгосроч-
ные отношения, основанные на взаимном уважении и дове-
рии.

Классификация антиквариата и товарная экспертиза

Для эффективной работы менеджер обязан обладать си-
стемными знаниями в области классификации предметов
старины. Антиквариат подразделяется на множество кате-
горий: мебель, живопись, графика, скульптура, декоратив-
но-прикладное искусство, книги, часы, ювелирные изделия,
оружие, предметы интерьера. Внутри каждой категории су-
ществует собственная иерархия: эпохи, стили, школы, ма-
стерские, материалы и техники исполнения.

Менеджер должен свободно ориентироваться в хроноло-
гии. Понимание различий между ампиром и бидермайером,
модерном и ар-деко, стилем Людовика XVI и неоготикой
позволяет не только правильно позиционировать предмет,
но и выявлять возможные несоответствия, подделки или
поздние переделки. Знание материалов также критически
важно: виды древесины, используемые в разные периоды,
технологии изготовления стекла и керамики, пробы драго-



 
 
 

ценных металлов, особенности патины и естественного ста-
рения материалов.

Помимо теоретических знаний, менеджер должен владеть
практическими навыками атрибуции. Это умение опреде-
лять подлинность предмета на основе косвенных призна-
ков: характер износа, тип крепежных элементов, особенно-
сти маркировки и клеймения, качество исполнения деталей,
которые в разные исторические периоды отличались. В круп-
ных антикварных галереях менеджер часто работает в связке
с внешними экспертами и реставраторами, но его собствен-
ная насмотренность является основным фильтром при при-
емке товара и его презентации клиенту.

Источники товара и работа с поставщиками

Одна из ключевых зон ответственности менеджера по
продажам антиквариата — формирование ассортимента. В
отличие от обычной розницы, где товар поступает по фикси-
рованным каналам от дистрибьюторов, в антикварном биз-
несе поиск качественного товара представляет собой отдель-
ное искусство. Источники могут быть самыми разнообраз-
ными: наследственные собрания, которые выставляются на
продажу потомками коллекционеров; аукционные дома, как
локальные, так и международные; антикварные салоны, спе-
циализирующиеся на смежных нишах; а также частные кол-



 
 
 

лекционеры, желающие обновить или сократить свои собра-
ния.

Работа с поставщиками требует тонкого понимания эти-
кета и репутационных рисков. В этом сегменте репутация
продавца часто стоит дороже конкретной сделки. Менеджер
должен уметь выстраивать доверительные отношения с на-
следниками, которые часто эмоционально привязаны к се-
мейным реликвиям и нуждаются в деликатном подходе.
Важно не только приобрести предмет по адекватной цене,
но и обеспечить юридическую чистоту сделки, подтвердить
право собственности и происхождение предмета, что в анти-
кварном деле обозначается термином провенанс.

Также менеджер активно участвует в мониторинге аукци-
онного рынка. Это требует постоянного отслеживания ка-
талогов, анализа результатов торгов, понимания колебаний
цен в зависимости от экономической конъюнктуры и мо-
ды на определенные категории. Участие в торгах — это от-
дельная компетенция, требующая умения быстро принимать
решения в условиях ограниченного времени, рассчитывать
максимальную цену покупки с учетом комиссий, доставки и
последующей перепродажной маржи.

Клиентская база: коллекционеры, инвесторы и декорато-
ры



 
 
 

Клиенты в сегменте антиквариата неоднородны, и успеш-
ный менеджер строит работу по-разному в зависимости от
психотипа и целей покупателя. Основную категорию со-
ставляют коллекционеры. Это люди, глубоко погруженные
в определенную тему, будь то русский фарфор император-
ских заводов, западноевропейская гравюра или антикварные
часы. Работа с коллекционером требует от менеджера уз-
кой специализации. Коллекционер ценит редкость, состоя-
ние сохранности и полноту собрания. Его мотивация — не
просто владение, а завершение определенной тематической
серии. С таким клиентом менеджер выстраивает партнер-
ские отношения, информируя о появлении редких экзем-
пляров, помогая с атрибуцией и поиском недостающих пред-
метов.

Вторая значимая категория — инвесторы. Для них анти-
квариат выступает как альтернативный класс активов, спо-
соб диверсификации капитала. Такой клиент менее чувстви-
телен к эстетической составляющей и больше ориентирован
на ликвидность, инвестиционную привлекательность и про-
гнозы роста стоимости. Общение с инвестором требует от
менеджера владения языком финансов: умения аргументи-
ровать ценность предмета рыночными показателями, исто-
рией аукционных продаж аналогичных объектов, редкостью
и состоянием сохранности с точки зрения будущей перепро-



 
 
 

дажи.

Третья категория — декораторы интерьеров и архитек-
торы. Они приобретают антиквариат для оформления част-
ных резиденций, отелей, ресторанов и общественных про-
странств. Для них важна не столько редкость и коллекцион-
ная ценность, сколько эстетическая совместимость с проек-
том, состояние сохранности, функциональность и возмож-
ность вписать предмет в современный интерьер. Работа с
этой категорией требует от менеджера понимания трендов
в дизайне, умения работать с профессиональными фото- и
видеоматериалами, а также гибкости в вопросах доставки и
инсталляции объектов.



 
 
 

 
Психология продаж в

премиальном сегменте
 

Продажи антиквариата относятся к категории премиаль-
ных и люксовых продаж, где классические техники закры-
тия сделок работают ограниченно. Основой здесь является
консультативный подход, при котором менеджер выступает
в роли эксперта, помогающего клиенту сделать осознанный
выбор. Процесс продажи начинается задолго до демонстра-
ции предмета и включает в себя создание атмосферы экс-
клюзивности и приватности.

Особое значение имеет умение слушать и задавать пра-
вильные вопросы. Клиент, приходящий в антикварный са-
лон, часто не формулирует свой запрос напрямую. Он мо-
жет говорить о желании «купить старинную мебель», но на
самом деле его глубинная потребность может заключаться в
создании семейной традиции, в ощущении связи с истори-
ей, в поиске объекта, который будет подчеркивать его статус
и вкус. Задача менеджера — через диалог выявить истин-
ные мотивы, предпочтения в стиле, эпохе, бюджете и эмоци-
ональном восприятии.

Работа с возражениями в этой сфере также имеет свою



 
 
 

специфику. Основные возражения связаны не с ценой как
таковой, а с сомнениями в подлинности, состоянии сохран-
ности или соответствии заявленной исторической ценности.
Менеджер должен быть готов предоставить исчерпывающую
информацию: заключения экспертов, результаты технологи-
ческих исследований, документальное подтверждение про-
исхождения. Важно не защищаться и не давить, а спокойно
и аргументированно развеивать сомнения, предлагая допол-
нительные источники информации или возможность незави-
симой экспертизы по желанию клиента.

Провенанс, экспертиза и юридическая чистота

Понятие провенанс, то есть история происхождения пред-
мета, является краеугольным камнем антикварного бизнеса.
Для менеджера по продажам умение работать с провенан-
сом — это не просто юридическая необходимость, а мощ-
ный маркетинговый инструмент. Предмет, который принад-
лежал известному историческому лицу, происходил из зна-
чимого собрания или был опубликован в авторитетных ка-
талогах, может стоить в разы дороже аналогичного объекта
без истории.

Менеджер обязан проверять цепочку владения предме-
том, чтобы исключить риски, связанные с крадеными куль-
турными ценностями, предметами, вывезенными из стран



 
 
 

происхождения с нарушением законодательства, или объек-
тами, имеющими статус культурного наследия, оборот кото-
рых ограничен. Для этого используются открытые базы дан-
ных похищенных произведений искусства, архивы аукцион-
ных домов, каталоги крупных коллекций. В случае сомнений
привлекаются независимые эксперты, специализирующиеся
на конкретных категориях.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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