
Торговать культурно, 
учитывать запросы трудящихся

В  195Б году город обогатился но­
вым универсальным магазином. Это 
значительно улучшило обслужива­
ние покупателей. Товарооборот ново­
го магазина н пришлом голу соста­
вил 91,4 млн. рублей —  104,3 про­
цента к плану. Было продано това­
ров в 2 раза больше, чем в 1955 
Г О Д У .

Металлурги, угольщики, строите­
ли, алюм'инщики купили в наш«м 
магазине шерстяных тканей на 
0,7 млн. рублей— почти в 2 с поло­
виной раза больше, чем в 1955 голу. 
Ш вейных изделий продано на 
18,9 млн. рублей— и 3 раза больше. 
Спрос на радиоприемники увеличил­
ся в 4 рала —  их было продано бо­
лее чем на 3 млн. рублей.

Эти цифры говорят не только о 
росте товарооборота магазина. Они 
свидетельствуют о росте материаль­
ного благосостояииа трудящихся, о 
непрерывно возрастающих культур ­
ных запросах масс.

С каждым днем увеличивается 
спрос населения на первоклассные 
товары. Покупатель требует, чтобы 
в продаже были бостон, трико 
«Ударник», драны, костюмы из 
высших сортов шерстяных тканей, 
дорогостоящие радиоприемники «Бе­
ларусь», «М ир», радиолы «Урал. 
«Даугава».

Наш универмаг должен б ы п  
предприятием иередовых методом 
торговли, с высокой культурой об­
служивания.

1учш нв работники коллектива—  
тов. Плетнева из секции дамского 
готового платья, гов. Д уш и н ская в 
тов. Селезнева из отдел» мужского 
готового платья, тов. Ткачепа из 
обувной секции, тт. Машинец и По­
лякова из секции парфюмерии в 
многие другие внесла много передо­
вых методов в систему торговли.

В  прошлом году введен ряд новых, 
передовых Форм. Производится про­
дажа на основе самообслуживания г 
открытой выкладкой товаров на 
прилавка. Ш есть секций производят 
продажу без касс —  деньги получа­
ет продавец. Покупатель не тратит 
теперь лншиее время на ожидание 
в очередях у касс. В  скорой временя 
будут переведены на ату форму об­
служивания секции на первом и вто­
рой этажах, а в течение первого 
полугодия —  полностью весь мага­
зин.

Организованные выставки шелко­
вы J  тканей, хлопчатобумажных и 
шпейшы» изделий, кожгалантереи

датся большая воспитательная рабо­
та. Введены специальные правил* 
неведения продавца я  обращения 
его с покупателем. Проведен ряд 
практических занятий. Прочитаны 
лекции на темы: «О культуре обра­
щения», «Культура речи» и другие.

По факты грубого обращения на­
ших работников с покупателем еще 
пе изжиты, о чем свидетельствуют 
записи в книгах жалоб. До енх пор 
наблюдаются очереди, в ы т н н ы е  
неправильной организацией прода­
жи. Эго вызывает вполне законное 
недовольство покупателей.

Большим недостатком в обслужи­
вании населения работниками наше­
го магазина является то обстоятель­
ство, что продавцы иногда являют­
ся людьми, иехадически отпуска­
ющими товары. Продавец должен 
быть советчиком покупателю, Н уж ­
но, чтобы человек, стоящий за при­
лавком, мог рассказать о достоинст­
ве предлагаемого товара, где и из 
чего изготовлен товар.

Одним из крупных н пистат ко в в 
работе является некоторая ограни­
ченность ассортимента. Это об'яе- 
няегся плохой работой местной про­
мышленности, неправильным плана- 
рога наем и составлением заказов а 
заявок промышленности, отсутствием 
оперативности у  руководителей тор­
говых предприятий. Особенно вы зы ­
вает парекапня торговля мебелью. 
В городе трудно куп ать  хороший 
стул, стол, шкаф. Покупка стула 
является проблемой. А ведь мы жи­
вем в т а м  а иесте, где леса сколько 
угодно а откуда древесина вывозит 
с.я в большом количестве за пределы 
области.

Мебельное производство в городе 
налаживается плохо. Продукции, 
изготовляемая мебельной фабрикой 
(директор той. Баркан) и производ­
ственным конов нагом Южкуэбос- 
сгецдес (т . Выползов), такого низ­
кого качества, что се стыдно пока­
зывать покупателям. В  1956 году 
мы были впиуждены трижды бра­
ковать продукцию мебельной Фаб­
рики а отказались принимать ее е 
магазин.

Очвнь плохо поставлены в городе 
планирование завоза товаров а дача 
заказов поставщикам и изготовите­
ля а. Этот недостаток отражается яэ 
работе торговых предприятий. В  го­
роде насчитывается около двадцати 
организаций, продающих промыш­
ленные товары, Это требует, чм б ы  в 
ноаросад м ною  были какие-то го-

го завоза товаров. В  1954 году на 
складах торгующих организаций 
города было затоварено большое ко­
личества носков. Пришлось их про­
давать за пределы области. Одвовре- 
меано заказы на зтот вид продук­
ции были сведш и до минимума. А 
в 1955 году и даже в 1956 году а 
магазинах нельзя было уже достать 
этого товара. В  результате подобного 
планирования на базах торгующих 
организаций ив было некоторых 
хлопчатобумажных тквнеи, вы пус­
кающихся про мышленп остью в 
большом количестве.

Таких недостатков много. В  на­
й м е  1П56 года в городе не было' 
отдельных видов дамского трикпта- 1 

жа. При поступлении трикотажа н| 
магазинах создавались очереди. Что-' 
бы ликвидировать Wo, все торгую­
щие организации закупили трико­
таж, который лежит сейчас на 
складах в количестве, обеспечиваю­
щем торговую сеть на 3-*-4 год».

Планирование завоза топаров как 
по ассорт имен ту , так и по количе­
ству, распределение юхавев пг 
поставщикам должны кем-то конт­
ролироваться и обобщаться с учетов 
потребностей населения. Таким ор­
ганом должен, наконец, стать город­
ской отдел торговли.

В  городе имеется обувная фабри­
ка, выпускающая хорошие образцы 
обуви. Но в нашу торговую сеть пни 
почти не поступает. Мы вынужде­
ны ввозить обувь из других городов 
Ш ляпы, изготовляющееся в Столиц­
е й ,  вывозятся в другие города, в 
мы ввозим эт-от товар нэ других рес­
публик.

Торговыо организации недовольны 
работой м ест ней орлиышленноаи.
К сожалению, она никакой рола б 
городе не играет. Л ы ж  в городе ннк- 
то не делает, п кы  завозим их 
Рига. Завод металлоизделий выпус 
кает кровати п доге кие велосипеды. 
Кроватей в иагазвв&х не видно, а 
велосипеды лежат на с сладе заво­
да, !Ш< явкы й  браг-

Мы имеем право расходовать раз­
личные гканп на промышленную 
переработку, чтобы торговать гото­
выми надвлиями. Обращении в чр- 
телн «Возрождение», «3-е Мая», 
вМеталлурт» ни к  чему не приво­
дят. Руководители этих артелей 
считают м ы зы  торгующих органи­
зации не выгодными аза них, чле 
влияет на ход торговли.

В плохой рай ге  цестио| промыш­
ленности по обеспеченно тор гу*- ,
___________ ______а ---------------- -------- I



ром атажах, а в течение первого 
полугодия —  полностью весь мага 
зав.

Организованные выставки шелко­
вых тканей, хлопчатобумажных и 
швейных изделий, кожгалантереи 
дали возможность не только увели­
чить товарооборот, но в изучить 
спрос покупателя, что очень важно 
при даче заказов промышленности 
В универмаге покупатель может про­
извести раскрой шелковых и хлоп­
чатобумажных тканей по любым Фа­
сонам.

Для внедрения методов культур ­
ного обращения работников прилав­
ка е покупателем в коллективе ве­

лим. Втот прдигта'юк о т р а в и т  я нл 
работе торговых предприятии. В  го­
роде насчитывается около двадцати 
организация, продающих промыш­
ленные товары. Это требует, чтобы в 
вопросах заноза были какие-то со­
гласованные действия, что даст воз 
можность не доиускать затоварива­
ния ила отсутствия требуемых то­
варов в магазинах.

Городской отдел торговли (то». 
Коротких) вопросами планировании 
и заказами не занимается. Ue нахо­
дит это отражения и в работе гоп- 
плана. В результате каждая орга­
низация действует по своему усмот 
рению, исходя из фактических по­
требностей прошлого периода и трг 
бований сегодняшнего дня. При атом 
никто не учитывает общего положе­
ния в городе.

Вот несколько примеров, являю ­
щихся последствиями такого пороч­
ного планирования и неправильн5-

диг. Руководители »тнх артелей 
считают заказы торгующих органи­
заций не выгодными для них, что 
влияет на ход торговли.

В плохой работе местной промыш­
ленности по обеспечению торгую­
щих организаций повинен п горис­
полком. Заместитель председателя 
горисполкома тов. Глуховцева ни 
разу за последние п ять  лет не ока­
зала помощи руководителям торгу­
ющих организаций в ликвидации 
недостатков, не зависящих от ппх.

Изучая опыт передовых торго­
вых предприятий, коллектив уни­
вермага в 1У57 голу принимает мз- 
ры к улучшению своей работы, к 
расширению ассортимента товаров.

Торговать культурно, с учетом *»- 
просов покупателей —  вот ваша 
важнейшая задача.

В . Б Е Р ЗЕ В И Ч . 
лирвнтор Сталинского уни­
вермага.


