СЕМИНАР ПО ЛИТЕРАТУРНОМУ ЕВАНГЕЛИЗМУ

ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ

1. В ресторанах «Макдональдс» учатся все

А) Улыбаться всем

Б) Культура общения с людьми

В) Культура обслуживания людей

Если эти люди для того чтобы иметь успех нуждаются в тщательном обучении быть вежливыми, культурными и улыбаться всем, то тем более мы ЛЕ нуждаемся в этом. Мы не работаем с кирпичами, с машинами, на заводе, но мы работаем с людьми. 

2. Мы посланники Иисуса Христа 2.Кор. 5:20.

А) Одно неправильное слово

Б) Одно неправильное движение

В) Одни невнимательный взгляд, одно неосторожное отношение отношение может навсегда  отвернуть человека от Бога. Это слишком опасно! Подумаем…

3. Работа с людьми – это искусство.

Пример: Сестра хороший член, но не умела общаться с людьми. 

Литературный Евангелизм

1. Что такое Литературный Евангелизм?

А) Евангелизация посредством распространения религиозной литературы.

Б) Средство быстро донести весть миру. ЛЕ стр.6

В) Самая важная работа в Церкви Божьей ЛЕ стр.9

Евангелизм – греческое evangelos, что означает добрая, благая весть о спасении человека.
Благая весть -  Бог посылает людей благовествовать весть спасения. Ис. 52:7; 61:1  

Информация – Сам себе не могу передать информацию – это нужно другим живым людям      способным принимать эту информацию.

2. Теория передачи информации

1. 





2

Передающий




Принимающий


Пример: Узнали что завтра + 20 градусов С.

3. Преграды в передаче информации.

а. КУЛЬТУРНЫЕ – одежда, быт, форма обращения, традиции.

б. ФИЗИЧЕСКИЕ -  двери, стены, шум, дети, машины.

в. СМЫСЛОВЫЕ -  язык, выражения, говорит одно, а понимает другое.

г. ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ – восприятие слова.

д. ПРЕДУБЕЖДЕНИЯ – возраст человека, предрассудки.


Книга ЛЕ   -  33стр. – избегайте спорных тем.




43 стр.  – быт, образование и подготовка




46стр.  – одежда, манеры

МЕТОДЫ ЕВАНГЕЛИЗАЦИИ СЕГОДНЯ.

1. Бог сегодня использует  все возможности чтобы спасти всех людей. Нам Он дал особые преимущества и возможности сегодня. Поэтому нужно молится и найти новые и более эффективные методы и возможности нести весть Евангелия людям.

2. Иисус обращается к обыкновенным людям Мф. 4:18-22. Он желает применять их методы и способы повседневного труда в деле спасения людей.  «Я сделал ВАС…» Профессионалами в спасении людей.

Пример. 

Рыбак – знает время и нужды рыб в море.

· знает что золотой крючок не поможет, даже самый дорого поплавок тоже не поможет , рыба об этом ничего не знает. ………

· знает какая наживка нужна каждой рыбке. Он выбирает наживку индивидуально для каждой рыбки.

3. Нас сегодня Господь призывает – каменщиков, маляров, компьютерщиков, секретарей, бухгалтеров, пенсионеров «Я сделаю ВАС…»

· Нам тоже нужно сегодня узнать время, когда можно придти  к людям, чтобы они были дома.

· Нам нужно знать, какие у них проблемы, нужды, чтобы применять «наживку». Это не хитрость – это мудрость Божия для спасения людей из «пасти страшного врага».

4 Какие методы Евангелизации существуют сегодня.

А) Пастор за кафедрой – 21% после проповеди. В городе с 500.000 населения – церковь 1200 членов – в среднем 15-20 человек (не членов) посещают богослужения каждую субботу. 

 Б) Публичный Евангелизм -  В городе с 9 млн. населения как Москва – на кампании М. Финли присутствовало 6-10 тыс. людей – крестились от 5-1000. Как быть с остальными 8,9 млн.?

В) Эфирный Евангелизм – радио, ТВ, спутник, видео.

ОПЫТ: Женщина в Аргентине. Террористы забрали мужа. Просили выкуп. Собрала… Муж мертв… Хотела покончить собой  ТВ работал Пастор проповедовал. Где сегодня это возможно?

Г) Школьный Евангелизм - Наши братья и сестры преподают сегодня Библию детям в общеобразовательных школах. Часто православие не разрешает другим конфессиям. 

Д) Медицинский Евангелизм – правая рука. Сколько больниц, поликлиник, врачей, медсестер сегодня в наших городах?

Е) Личный Евангелизм  - программа 1+1+1. Или 2+1+1. 

ОПЫТ: Филиппины, Бразилия. С книгой в руках организуют различные мероприятия для того чтобы обучать людей Библии. 

Ж) Литературный Евангелизм -  «Наиболее действенный и успешный»  ЛЕ  стр. 8,15,8

ПРЕИМУЩЕСТВА ЛИТЕРАТУРНОГО ЕВАНГЕЛИЗМА

1. Личный контакт

А) От человека к человеку — это метод Иисуса Христа. Матф. 10:1-10, Лук. 9: 1; 10: 1-5.

Б) Перовоапостольская церковь таким методом смогли охватить весь мир. Деян. 2: 42-44

2. Работа через книгу

А) Необходимо осознавать важность ЛЕ как великое средство  находить людей… и привести их ко Христу» ЛЕ стр. 29.

Б) Мы оставляем книгу, а Дух Св. продолжает работать с людьми.

ОПЫТ:  1948 году книгоноша продавал книгу «Великую борьбу» и только через 40 лет женщина нашла эту книгу и прочитав обратилась к Богу. Сегодня она член церкви. Проповедь забывается, а книга остается навсегда в доме людей. 

3. Постоянная работа. 

А) Если даже + 40 С  летом, или – 40С зимой ЛЕ может успешно совершать служение в домах людей. 

Опыт:

ЛЕ тихо стучит в дверь, тишина ….. он молится, второй раз стучит, слышен шорох, в третий раз стучит … выходит женщина …. Во гневе говорит: «Мне ничего не нужно. Уходите». ЛЕ говорит: «У меня есть для вас лекарство, и она показывает книгу «ЖВ» рассказывает о Христе о любви Бога. Женщина начинает плакать и приглашает в другую комнату где она приготовила веревку и стул для самоубийства. Но сегодня она жива  и счастлива. Слава Богу! 

4. Повторная работа.

А) Появляются новые книги, новые люди, которым можно приходить через месяц, через два. 

5. Профессиональная работа.

А) Каждый ЛЕ должен быть хорошо подготовлен он должен быть профессионалом в этом служении.

Б) Профессионализм служения ЛЕ начинается на коленях. Он должен постоянно Библию, читать книги. 

ОПЫТ: Сестра увидела своего соседа в субботу утром: «Иди на собрание», он отвечает: «Некогда». Она изменила голос и лицо и говорит: «Сгоришь в аду». Хорошая сестра, но не умела говорить с людьми.  

6. Тройная мотивация

А) Духовная — ЛЕ должен больше читать книги, Библию, чтобы знать как представить истину людям

Б) Материальная мотивация — деньги всегда нужны, деньги это не грех, но привязанность к ним это грех. 

В) Психологическая — ЛЕ приходит на собрание, приветствуется с людьми, рассказывает опыты он никогда не обсуждает и не критикует других людей. ЛЕ организовывают группы из 4-5 человек для того, чтобы помолиться общаться изучать слово Божие. Помогать друг другу поддерживать и вдохновлять.  

7. Скоординированная работа

А) Руководитель Униона, конференции, помощники, наставники и книгоноши. Это единая команда которая трудится вместе для спасения людей распространяя книги.

Если возникают проблемы, они решают их вместе.   

8. Само обеспеченная работа.

А) Зависит от руки Божией и от служения ЛЕ

Б) «НЕ следует  привлекать и поощрять тех, чьи руки и сердца НЕ ЧИСТЫ» ЛЕ. Стр. 24

В) ЛЕ имеет 40% — материальное благословение от Бога. Он не зависим от руководителей издательского отдела, но от Небесного Отца.

9. Поддерживающая работа

А) На  стр. 76 Сам Бог поддерживает ЛЕ

Б) Его поддерживают: ГК , дивизион, Унион, конференция, Церковь, пастор. 

10. Расширяющиеся работы.

ЛЕ стр. 21 как осенние листья охватывает все города России, это молитва каждого ЛЕ.

11. Совместная работа — командная. 
Пример:

Если нужно кучу кирпичей на расстояние сто метров, то лучше организовать цепочку людей чтобы удобнее, легче и быстрей перенести.
12. Пророческая  работа

А) «Восстань! Светись! Ибо пришел свет Твой «Ис. 60:1-4.

Б) Увидел иного Ангела, сходящего с неба и имеющий ВЛАСТЬ великую: земля осветилась от славы Его». ЛЕ стр.7:15.

В) «Ноябрь 1848 г. мне было дано видение. Публиковать послание, проливающее свет и освещающие наш путь – это скромное начало сможет изменить к лучшему весь мир» ЛЕ стр.5

1849г. – Д. Уайт печатает  первую статью в газете: «Истина для настоящего времени»

1850г. – Опубликована Статья о Втором Пришествии Христа и весть о субботе. Первый журнал «Адвентист Ревиев».

1852г. – Первый печатный станок с ручным управлением открывается издательство в доме Уайт.

1855 г. – Приобретается собственное здание для издательства в Бетл –Крик штат Мичиган с большим паровым печатным станком.

1860 г.  – Церковь была названа  «Церковью АСД».

1863 г.  – Была организована Генеральная Конференция.

1868 г. – Дж. О. Корлис организовал первую книжную выставку на лагерном собрании в шт. Мичиган г. Рейт, где был огромный интерес к литературе.

Организованы книжные миссионерские общества и Адвентистские книжные центры.

1870 г. Первый Книгоноша Дж. Кинг молодой канадец желает стать пастором, но проблема с речью и начал ЛЕ.

1872 г. – Литературный Евангелизм в Европе. Швейцария, Дания.

1874 г. - В Швеции, Новой Зеландии.

1876 г.  – Остров Питкери

1878 г.  – Англия, Греция, Южная Африка.

1879 г. - Южная Америка, Бразилия.

1880 г.  – Россия через Одессу  брат из Штат приплыл с большими чемоданами  полными книгами. Был слепой. Просил ему читать в парках.

1885 г.  – ЛЕ достигает Австралию успешно успешно развивается

1887 г. – Латинская Америка, Гандурас.

1891 г. – Аргентина.

1893 г. – Индия.

1894 г.  – Чили .

1897 г. – Исландия.

1905 г. – Филиппины – сегодня 4000 ЛЕ самые успешные.


Как видите ЛЕ в течение 35 лет распространился по все земле, скромное начало, изменило весь мир к лучшему. Сегодня мы благодарны Господу, что церковь АСД имеет – 58 издательских предприятий, которые издают книги на 179 языках земли. Более 327 наименований журналов. Более 3000  сотрудников обслуживают, оборудовали наши типографии, многие работают сверхурочно по выходным дням, чтобы обеспечить непрерывным поток книг..


В нашей стране сегодня есть Издательство «ИЖ». Начало работать 1992 году. Уже выпущено более 22 млн. единиц печатных изданий и 11 млн. книг. Обеспечивает все русскоязычные населения земли. Издает на других языках населяющих СНГ.  


Сегодня Бог особо благословил нашу страну большим печатным станком, который может выпускать около 10 тыс. комплектов  книг «Конфликт Веков» в течение 24 часов.

13. Адаптируется к любым условиям.

Может быть, что невозможно будет проводить Ев. Компании, но ЛЕ может при любых условиях работать. 

Пример:

В Австрии запрещается продажа у дверей. Но ЛЕ приходят с каталогом книг и оформляют заказы, после чего книги высылаются по почте. 

14. Планируемая работа — заранее можно все посчитать, взвесить. Каждый ЛЕ готовит отчет за неделю, за месяц и можно узнать сколько книг было продано, сколько молитв было вознесено, сколько БК было проведено, сколько людей крестилось?

15.  Сотрудничество с другими отделами. 

Субботняя школа это сердце общины, а ЛЕ это кровь. Как сердце не может функционировать без крови, так и церковь не может без ЛЕ. 

16. Воспитательная работа. 

Наш  Небесный Отец воспитывает каждого ЛЕ шаг за шагом. ЛЕ. Стр. 25

Опыт.

Сестра заикалась и не могла выражать свои мысли вслух, но после пол года служения  ЛЕ  она рассказывала интересные опыты за кафедрой. Сегодня самый лучший ЛЕ в конференции.

17. Самозаводящаяся — чем больше продаешь книги, тем больше хочется служить людям с которыми общаешься. 

18. Необходимость в минимальном снаряжении — нужна хорошая сумка, костюм, обувь. Не нужны компьютеры, микрофоны, усилители, залы. ЛЕ переносит свою «кафедру» от дома к дому. 

19.  Создает благоприятный семейный климат — ЛЕ живут дружно. Они помогают вдохновляют поддерживают друг друга, делятся опытом. 

20. Глобальная перспектива. Мф. 24: 14 Сегодня ЛЕ самый эффективный метод. ЛЕ стр. 8

КЛИЕНТ. ЕГО НУЖДЫ И ОПАСЕНИЯ

Литературные Евангелисты могут встретить детей озабоченных, радостных, чемпионов, космонавтов, богатых и бедных. Важных руководителей и скромных рабочих. 

Пример. ЛЕ встретил рыбака и показывает книгу «Новый старт». А есть у вас книга о китах? И показывает книгу «Пророки и Цари» когда Иона был во чреве кита. 

Каждый ЛЕ должен знать нужды людей для того чтобы предлагать им книги, которые помогли бы в разрешении их нужд. 

Нужды. 

А) физиологические

Б) духовные

В) психологические

1. Физиологические. 

· Еда, необходима для поддерживания жизни.

· Вода, человек без нее не может прожить более семи дней.

· Движение, Если человек не двигается, он почти умер. 

· Отдых, нужен для того чтобы восстановить силы. 

· Воздух, без него человек может не более 3 минут. 

· Одежда, защищает и греет. 

· Здоровье — самое главное! 

· Тепло, в доме, в семье. 

2. Психологические.

· безопасность, 

· чувство причастности, 

· Чувство необходимости другим, 

ПОДГОТОВСКА ЛИТЕРАТУРНЫХ ЕВАНГЕЛИСТОВ.

«Литературный Евангелист должен быть тщательно подготовлен» ЛЕ. Стр.43

«Нам нужны люди, обладающие глубоким христианским опытом, люди уравновешенного характера: люди сильные и хорошо образованные которые могли заняться работой ЛЕ» ЛЕ стр. 44

ОПЫТ: М. Финли  - всемирный евангелист крестился на кампании где было затрачено 100.000 долларов. «Вот сколько Бог потратил на мое спасение…» Стал упорно готовиться на духовных семинарах закончил магистерскую программу, докторскую, сегодня крестит тысячи.

1. СФЕРЫ ПОДГОТОВКИ ЛИТЕРАТУРНЫХ ЕВАНГЕЛИСТОВ.

· Духовная

· Умственная

· Интеллектуальная

· Физическая

· Материальная

·  Территориальная

· Профессиональная.

ПОЯСНЕНИЕ КАЖДОЙ СФЕРЫ.

1. ДУХОВНАЯ

«Иисусу нужны молодые люди, которые бы изъявили желание нести истину миру. Ему требуется духовно твердые люди, способные работать».

А) Прежде чем говорить с людьми о Боге, нужно говорить с Богом о людях…МОЛИТВА.  ЛЕ стр. 60.

Б) Вникай в себя и в учение, занимайся сим постоянно. ЛЕ стр. 19, 1 Тим. 4:16, Мф. 1:28-30.


В) Смиренный и кроткий. 

«Участвующий в работе по распространению литературы, прежде всего, должен всецело и полностью предать себя Богу» ЛЕ стр. 37, 47.

Г) «Величайшая нужда мира… в людях верных, честных, до глубины души, которых нельзя ни купить, ни продать, в людях , которые стояли бы за правое дело, пусть даже  разверзнуться небеса». ЛЕ стр.42, Воспитание стр.57.

ОПЫТ: Семинар ЛЕ. 30 человек. Нет успеха. Почему? После исследования и покаяния Бог дал успех.

2. УМСТВЕННАЯ
А) «ЛЕ не имеет права ограничиваться уже заученными словами и выражениями. Он должен дать Господу возможность помочь в его работе и воздействовать на Его разум. ЛЕ стр. 43.

Б) «Ум занятый только повседневной суетой – карликовый ум, ослабленный ум. Библия является эффективным способом развития умственных способностей.». Воспитание стр.110 Святой Дух влияет на людей только через наш ум, не через желудок.… Вот почему Сатана пытается овладеть нашим умом в первую очередь


ЧТОБЫ РАЗВИВАТЬ УМ НУЖНО:

· Молится 

· Изучать Слово Божие, запоминать стихи.

· Свидетельствовать о Христе.

· Посещать богослужения

· Петь псалмы во славу Божью.

ПРИМЕР: 
Вальденсы изучали целые  книги Библии.

3. ИНТЕЛЕКТУАЛЬНАЯ ПОДГОТОВКА

А) интеллект -  это:

Последователь Иисуса должен непрестанно совершенствовать свои привычки, манеры, дух, труд. Этого можно добиться, если вы устремляете свой взор на Иисуса, а не на переходящие ценности» ЛЕ стр45.

«Необходимо иметь таких работников, которые желали бы владеть наилучшими методами контактов с отдельными людьми и с семьями. Они должны аккуратно одеваться, их манеры не должны отталкивать людей». ЛЕ стр.49.

ОПЫТ:  ЛЕ помог пожилой женщине поднять тяжелую сумку на 5-й этаж и познакомился.… Купила книги. Помогла во всем даже стала членом церкви.

· Помог поднять велосипед мальчику. Мать обрадовалась и купила книги.

4. ФИЗИЧЕСКАЯ ПОДГОТОВКА

А) «Вы не можете позволить себе ослаблять свои умственные или физические силы, иначе вы не будете в состоянии различать Духовное» ЛЕ стр50.

«Господь наделил людей жизнью, здоровьем и силой разума. Он дал физические и умственные способности. Разве не должны мы честно и усердно распоряжаться этими дарами во Славу Его имени» ЛЕ стр.67.

б) Здоровое питание.

В) Чистая вода – самый идеальный напиток (Не Кока – Кола)

Г) Физические упражнения.

Д) Личная гигиена. Чистить зубы, дезодорант, руки всегда чистые.

Е) Одежда, обувь,(галстук, рубашка) ЛЕ стр.49.

ОПЫТ:  Сестра в аптеке работала, – красиво одевалась.

5. МАТЕРИАЛЬНАЯ ПОДГОТОВКА
«Дело должно быть организовано таким образом, чтобы ЛЕ имели достаточно средств для жизни».


А) Хороший портфель, чистый удобный.


Б) Ручку и блокнот для заметок, информации о покупателе.


В)Удобный кошелек для мелочи.
6. ТЕРРИТОРИАЛЬНАЯ ПОДГТОВКА (хорошая репутация)

«Тысячи наших людей должны осознать в какое время мы живем, и как необходимо работать, неся Евангельскую Весть от ДОМА К ДОМУ». ЛЕ стр.20.


А) Карта города, района. Каждый ЛЕ – пастор без кафедры. 


Б)  Отмечать – организации, магазины – кто где живет.

ОПЫТ:  Сестра ЛЕ в Москве на своей территории. Милиция. Беседа с нач. милиции. Стала членом совета по работе с подростками, помогает распространять литературу.

· На территории – священник православный перед постом, книга «Сие да будет вам в пищу» без мяса. Понравилась, потом «Конфликт веков»  понравилась. Пригласил в Храм. Сам представлял книги народу.

7. ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ПОДГОТОВКА
«Деятельность ЛЕ – работа огромной важности. Она много значит не только для тех, кто в ней, но и  для людей для которых ЛЕ трудятся». ЛЕ стр.30.

Литературный Евангелизм должен усердно  учится, чтобы успешно выполнять свою работу» ЛЕ 43.

А) ПОДХОДИМ К ДВЕРИ

1. Нужно знать нужды людей.

· Физиологические нужды. ( Пища, вода, отдых, воздух)

· Психологические нужды (безопасность, надежность, уважение, любовь)

· Духовные нужды (вера, молитва, надежда)

Эти нужды мы можем узнать из прессы, телевидения, радио, общение с людьми.

ОПЫТ: Открыла больная женщина.


В Бразилии в доме спиритистов.

2. Нужно знать содержание книги.

Для этого нужно: Читать книги, которые мы распространяем, и быть хорошо подготовленным. Иначе мы можем выглядеть нищими.

3. Внешний вид.

Одежда, прическа, походка.

Люди замечают Вас раньше, чем вы к ним подойдете, и поэтому вы должны быть прилично одетыми. Нас посылает Сам Царь Небесный.

4. Будьте предельно тактичными.

Вы имеете особое поручение от Бога, поэтому представьте Его должным образом.

Такт – это способность обращения с людьми, чтобы не нанести им обиду.

· Способность шагать никому, не наступая на ноги.

· Способность выражать мысль приобретая друзей, а не врагов. Мф. 10:16.

5. Твердо верьте, что люди очень нуждаются в этих книга

ПЕРЕД ДВЕРЬЮ – ВАШИ ДЕЙСТВИЯ

1. Первое действие – представление и приветствие

Со стороны ЛЕ.
Реакция покупателя.

1. незаметная молитва

2.  приводим себя в порядок

3. звоним

4. представляемся

5. показываем удостоверение

6. объясняем цель приезда

7. заходим в дом
1. никого не ожидает

2. дух святой подготавливает

3. сюрприз см. в глазок

4. Кто?

5. Открывает дверь

6. Удивляется

7. Приглашает в дом.

ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ – 
ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ

1 теряется, краснеет

2. забыл текст представления

3. склоняется к сумке

4. не подготовлен

5. допускает ошибки

6. начинает извиняться

7. Чувствует себя не ловко
1. смотрит удивленно

2. не понимает что происходит

3. Может захлопнуть дверь

4. Ищет причины не слушать

5.  Начинает возражать

6. допускает грубости

7. закрывает дверь и уходит

1. Второе действие – устанавливает дружеский контакт.

Со стороны ЛЕ
Реакция покупателя

1.Благодарить за приглашени

2. Делает приятный комплимент

2. Сохраняет спокойствие, молится

3. Сумку держит в руке

4. Продолжает дружеский контакт

5. Садится на стул

6. Приветствует всех и знакомится
1. любопытство

2. Начинает успокаиваться

3. Устанавливает диалог

4. Приглашает в зал

5. Предлагает место 

6. Приглашает остальных

7. Смотрит одобрительно

ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ
ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ

1. Забыл поблагодарить

2. Не делает комплимент

3. Ведет себя не естественно

4. Чувствует не удобство

5. Начинает теряться

6. Извиняется

7. поправляется
1. Смотрит с недоверием

2. Беспокоится

3. Не терпелив

4. Что вам нужно?

5. Вы сектант?

6. Начинает нервничать

7. Нет времени.

3. Третье действие – пробудить любопытство.

Со стороны ЛЕ
Со стороны покупателя

1. представляется цель визита

2. Всего несколько мин. Задержу

3. Смотрит на сумку рядом.

4. Все находятся здесь?

5. Открывает сумку

6. Садится так чтобы все видели

7. Знакомит всех с книгами
1. Внимательно слушает

2. Начинает успокаиваться

3. Прерывает взгляд

4. Приглашает всех 

5. Проявляет любопытство

6. Рассаживает

7. Довольно смотрит на всех

ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ
ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ

1. не  знает хорошо текст предст.

2. Ошибается в речи

3. Теряет контакт глаз

4. Начинает теряться

5. Переживает

6. Нет инициативы

7. Начинает извинятся
1. начинает отвлекаться

2. Перебивает

3. Выходит

4. Начинает обладать ситуацией

5. Унижает

6. Отказывается слушать

7. Высмеивает

4. Четвертое действие – пробуждение интереса.

Со стороны ЛЕ
Реакция покупателя

1. Обращается к каждому

2. Представляет нужды

3. Показывает наглядные пособ.

4. Рассказывает случаи, опыты

5. Активный выразительный

6. Применяет весть

7. Подводит к убеждению
1. Внимательно слушает

2. Заинтересованный

3. Спрашивает

4. Соглашается

5. Открывается

6. Участвует в диалоге

7. Довольный

ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ


1. Не приготовлен

2.  Не знает нужды

3. нет наглядных пособий

4. не знает опытов

5. не убедительный

6. не может сосредоточиться

7. чувствует себя униженным.
1. насмехается

2. задает унизительные вопросы

3. лучше  знает

4. начинает спорить

5. не слушает

6. нет времени

7. уходит

5. Пятое действие – пробуждает желание

Со стороны ЛЕ
Реакция покупателя

1. берет книги из сумки

2. презентация

3. предлагает посмотреть

4. указывает тексты

5. указывает разреш. Пробл.

6. Сравнивает с другими

7. Преимущества иметь в доме
1. Смотрит на книги

2. Внимательно слушает

3. Берет в руки

4. Сам читает

5. Соглашается

6. Думает

7. Дает деньги

ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ - 


1. не проявляет благоговение

2. не знает содержания

3. не пережил написанное

4. не передает в руки

5.  не знает текста

6. умоляет купить

7. нет аргументов проб. желание
1. Возражает

2. Не интересует

3. Не соглашается

4. Есть много книг

5. Семья тоже не хочет

6. Поднимается на ноги

7. Нет денег

6. Шестое действие – принятие решения

Со стороны ЛЕ
Реакция покупателя

1. задает вопросы

2. предвидит возражения

3. говорит цену

4. предлагает другие книги

5. сравнивает 

6. советует

7. поднимается, молитва
1. медленно решается

2. поднимается желание

3. соглашается

4. интересуется

5. открывает свои проблемы

6. покупает

7. не отпускает, задает вопросы

ПРОБЛЕМЫ И ОШИБКИ


1. не умеет заканчивать продажу

2. говорит не убедительно

3. предлагает другие книги

4. не знает что сказать

5. начинает собирать книги

6. не советует ничего

7. уходит без молитвы
1. не убежден

2. прерывает

3. семья не довольна

4. включает телевизор, радио

5. не обращает никакого внимания

6. подсмеивается

7. холодно провожает

7. Седьмое действие – подготовка следующей продажи.

Со стороны ЛЕ
Реакция покупателя

1. Говорит о новых изданиях

2. Договаривается о встрече

3. Спрашивает о родственниках

4. Узнает их имена

5. Предлагает курсы по изуч. Библ.

6. Уходит довольным

7. молитва
1. приглашает

2. предлагает время

3. интересуется

4. дает адрес

5. провожает

6. соглашается на курсы 

7. остается радостным

ТЕХНИКА ПРОДАЖИ

1. Подход

2. Дружеские отношения

3. Пробуждение внимания

4. Пробуждение интереса

5. Пробуждение желания обладать книгой

6. Завершение продажи

7. Закрепление наших отношений (подготовка следующего посещения)

Подход

Я уже молился  о конкретном доме, о раньше я уже ходил и смотрел где находится дом, подъезд, квартира. Молитва о конкретной квартире, о жильцах, о том чтобы когда откроется дверь, они увидели Тебя. Молился о том какую книгу представить, об их нуждах. 

Не думать о неудаче ведь Иисус все знает …. 

Я подготовился по всем семи пунктам этот этап очень важен (не жалко потратить на это два дня). 

Пример:

Если я не знаю трактор, не умею заводить его, управлять им я не смогу работать. 

В ЛЕ стр. 36 «ЛЕ должен ожидать успеха».

ЛЕ который направлен на работу не должен сомневаться. 

Думал ли Иисус пойду или нет, ведь они меня хотят убить, будут проклинать …. ОН ЛЮБИЛ! Это было самым главным.

Дистанции: 

0-30 см 
— интимное расстояние (между супругами, близкими друзьями, родителями и детьми).

30-1,5 м 
— близкое личное

1,5-3 м 
— социальное

3 - …. 
— публичное

Для ЛЕ приемлемо 1,5 –3 метра. Стук или звонок должен быть РЕШИТЕЛЬНЫМ (не очень громко). Мы идем не беспокоить людей (не говорите: «Извините за беспокойство») мы идем, чтобы принести мир и радость. Очень важно, то как мы стоим перед дверью. Чтобы не выглядеть небрежным, но и не на вытяжку. 

Когда открывается дверь и хозяин уже  видит вас, необходимо сделать пол шага назад ( это психологический шаг располагающий человека к вам). Важно обратиться к клиенту приветливо, глядя прямо в глаза. 

КАК ПРЕДСТАВЛЯТЬСЯ?


Добрый день!

Мой визит к вам очень краткий, но очень важный для вас и для вашей семьи.

Мое имя…………….. Показываете удостоверение. 

Я представляю службу семьи и здоровья общества и послан в ваш район с определенной миссией.

Позвольте войти и объяснить цель моего визита (склоняется к сумке, готовится войти в дом)

Существуют и другие формы представления, поэтому каждый ЛЕ знает как лучше представлять себя в том городе, или в районе где он работает. Каждый ЛЕ  должен знать четко, уверенно и представляться как  почетный гость. Служения ЛЕ все очень важно. Мы не имеем права на ошибки. 

Важно знать как подходить к двери где живут люди не знающие Бога, как звонить в их квартиры. Важно выглядеть прилично. Важно уделить внимание людям и входить в их дома. Но очень важно оставить в их доме Слово Божие, чтобы мы могли  подружиться, и посещать их. 1.Петр.3:15.

КАК ОТВЕЧАТЬ НА ВОЗРАЖЕНИЯ?

Многие ЛЕ боятся возражения и не знают как отвечать, когда слышать их. Но в наше время возражение вполне нормальное явление. Ведь люди вас не ждали и просили заходить к ним. Они не готовы к вашему приходу.

1. Возражение №1 – Кто там, что вам надо?

Ответ 1. Есть важный материал для вас и вашей семьи (не говорим о книгах)

2. мы участвуем в межрегиональной службе семьи и здоровья общества и желаем задать вам несколько вопросов.

3. Были у ваших соседей, им понравилось то, что мы  представили и думаем, что вам тоже понравится.

1. Возражение №2 – Не интересует, ничего нам не надо.

Ответ 
1. Материал, который я представляю именно для вас и для вашей семьи, верю, что он вам очень понравится.

2. Буду рад, если хоть посмотрите то, что я представляю.

3. Разрешите представить вам мой материал и вам понравится.

4. Вашим соседям очень понравилось и они остались довольны.

3.   Возражение №3 – Нет времени, я занят.

Ответ
1. Не больше 2-3-х минут я задержу вас.


2. Моя работа именно для занятых людей

3. Время, которое вы уделите мне, не задержит вас долго, но принесет вам большую пользу.

4. Возражение №4 – Нет денег.

Ответ 
1. Мое предложение не дорого, но очень ценное для вас.

2. То, что я предлагаю, будет настоящим приобретением для всей семьи.

3. Деньги сегодня проблема для всех, но это стоит приобрести.

4. То, что вы купите сегодня принесет вам большую прибыль.

5. Возражение №5 – Оставьте нас в покое.

Ответ 
1 Это в ваших интересах, могу придти в другой раз. Когда?


2. Понимаю, что не вовремя пришел, но это сегодня очень важно для семьи.

3. Извините за беспокойство, но ваши соседи остались довольны. Когда придти к вам?

6. Возражение №6 – Какой религии?

Ответ 
1 Очень приятно, что вы интересуетесь настоящей религией, уверяю это точно как в Библии.


2. Вы свидетели Иеговы?


3. Извините я подумал что вы от них, потому что они не интересуются этими книгами.


4. Это хорошо, что вы верующие и интересуетесь  религией. Это как раз для вас.


5. Наверное, подумали что я свидетель Иегова. Уверяю вас что нет, можете убедиться.

7. возражение №7 – Очень дорогая эта книга.

Ответ
1. Правда, в наши дни все очень дорого, но мы покупаем все что нам очень нужно.


2. Я думаю, что эта книга будет большим приобретением для всей вашей семьи.


3. На западе эта книга стоит………. А у нас   ……….

ТЕМПЕРАМЕНТЫ

1. Сангвиник — темпераментный, энергичный, быстрый.

2. Меланхолик — имеет избыток черной желчи. 

3. Холерик —  имеет избыток желтой желчи.

4. Флегматик — слюны.

Сангвиник

Сильные стороны: 

· дружелюбный

· отзывчивый к людям и их проблемам

· приятный в общении

· оптимист

· улыбчив

· легко признает свою вину

· чувствительный (деликатный и сочувствующий) 

· беседует с искренностью и теплотой

· разделяет с другими радости и печали

Слабые стороны.

· любит доминировать

· невнимателен, немного рассеян, не уделяет большого внимания деталям

· отсутствует решительность и уверенность

· ищет поддержки и уважения других

· пользуется людьми а потом забывает 

· извиняется и оправдывается за свою небрежность

· слишком часто говорит о себе

· забывает о своих обещаниях и обязательствах 

Эмоциональная характеристика.

Сильные стороны.

· сердечный, жизнерадостный, обаятельный, любит праздники

· разговорчивый (за словом в карман не полезет) 
· уравновешенный
· не переживает по прошедшем, не волнуется о будущем, 
· живет сегодняшним днем.
· хороший увлекательный рассказчик
· радуется жизни 
· лидер, 
Слабые стороны. 

· эмоционально не предсказуем (то плачет, то смеется) 

· легко плачет
· беспокоен, обидчив. 
· склонен к преувеличению действительности
· принимает решение с горяча 
· сначала говорит потом думает
· совершает необдуманные поступки 
· наивен как ребенок 
Жизнедеятельность.


Сильные стороны

· производит благоприятное впечатление при знакомстве.

· не скучает, потому что живет настоящим
· сострадательный (ухаживает за больными) 
· легко увлекается новыми планами и проектами, 
· вызывает энтузиазм 
Слабые стороны

·  не организован

·  не надежен (постоянно опаздывает) 
· тратит много времени на разговоры когда надо работать
· не пунктуален 
· у него много не завершенных проектов
· не доводит дело до конца, не достигает цели
Через покаяние данное свыше Господь помогает нам измениться.

Работа. 

Хороший оратор, актер, адвокат, теле и радио ведущий, проповедник, доброволец, гостеприимный хозяин, внимательный родитель.

Главные нужды 
1. Быть серьезнее и надежнее

2. Быть более дисциплинированным в личной жизни

3. Быть более организованным и смиренным

4. Взвешивать мысли и дела до того как говоришь

Как подойти 

1. Открывает дверь сразу

2. С чем пожаловали, что у вас, откуда вы?

3. Идет навстречу готов пожать руку

4. У него не хватает терпения выслушать презентацию

5. Прерывает, берет инициативы в свои руки, перебивает вас постоянно. 

6. Необходимо тактично контролировать его эмоциональность. 

Как сделать презентацию книги

1. Говорить по существу, не вдаваясь в подробности

2. Для него важны эмоции (используйте слова: радость, удовольствие, удовлетворение)

3. Не приводите много аргументов (легко соглашается на покупку) 

Если я предлагаю книгу «Путь ко Христу» необходимо сделать акцент на 13 главе. 

«Радость в Господе».

Меланхолик

Сильные стороны. 

· надежный друг

· жертвует собой для других 

· преданный и верный друг ( на всю жизнь) 

· хранит воспоминания

· поддерживает семейные традиции

· очень чуткий слушатель (его волнуют проблемы других) 

Слабые стороны.

· критичен в отношении чужих недостатков

· осуждает думающий иначе чем он

· переживает о том что подумают о нем другие, подозрителен 

· часто уязвляем другими 

· злопамятный и мстительный 

· ему не нравится если у вас другое мнение

· может взорваться внезапно, неожиданно для вас

Эмоции.

Сильные стороны. 

· любит искусство и музыку

· чувствительная натура

· обладает аналитическими способностями

· эстет, большой ценитель красоты

· сочувствующий

Слабые стороны.

· угрюмый и мрачный 

· он не умеет улыбаться

· пессимист

· ему нравится страдать (у него дар мученика) 

· он ипохондрик (только услышит о болезни — чувствует, что уже заболел)

· так сильно увлечен самоанализом, что порой приходит к разочарованию

· гордый и заносчивый

Жизнедеятельность

Сильные стороны. 

· стремится к высокому профессионализму (постоянно совершенствуется) 

· дисциплинирован (все делает тщательно) 

· доводит до конца все за что берется

· подходит для творческой  и интеллектуальной, кропотливой работы

· добросовестный и доскональный 

· талантливый (иногда гениален) 

· знает о своих способностях и возможностях

Слабые стороны.

· не решительный 

· имеет теоретическое мышление (не практичен) 

· колеблется при принятии решения

· легко утомляется 

· не чувствует радости удовлетворения 

· от многого отказывается, многим жертвует ради дела которым занимается 

Работа.

Учитель, врач, музыкант, портной, бухгалтер, ученый, дизайнер, философ, модельер, писатель, рукодел. 

Главные нужды.

1. Преодолеть дух критицизма.

2. Жить гармоничной жизнью (он так концентрируется на чем-то одном, что забывает обо всем на свете)

3. Воспитывает дух благодарности

4. Избавиться от эгоизма

Подход

· долго разглядывает вас прежде чем открыть. 

· «Что вы хотите? Кто вас прислал?» 

· В дом приглашает не охотно, только если будет доверять.

· Неохотно вступает в разговор (необходимо задавать ему вопросы) 

· В доме всегда порядок (необходимо это оценить) 

· Очень дисциплинирован, обладает тонким вкусом

Презентация книг

· Покажите опасности которые угрожают ему в разных вопросах (работа семья здоровье) 

· Не скупитесь на детали, иллюстрации (говорите о качестве бумаги, добротности переплета, оформлении)

· Представьте ту пользу которую он будет иметь приобретя эту книгу. И то что он потеряет отказавшись от нее. 

Дружеский контакт


Как быстро подружиться? 


Комплимент. Красивый автомобиль, удобный район, хорошие дети…..

Помнить правила хороших манер, разуваться, не спешить входить в комнату, ожидать приглашения. Не пренебрегайте тем, что дорого человеку, не ставьте на первое место причину вашего визита, т.е. продажу книг. Если набирается несколько человек изучать Библию, обратитесь к пастору. Необходимо поручить кому-либо из братьев или сестер посещать для изучения Библии, учитывая сходство их профессиональных интересов.

ХОЛЕРИК

Открытый характер (экстраверт) похож во многом на сангвиников. 

Сильные стороны. 

· надеется только на себя, даже если не может что либо сделать

· авторитарный руководитель (умеет держать в руках  весь коллектив)

· по натуре борец (не легко его сломать)

· хороший судья в спорах, хороший советчик

· его трудно застать  врасплох , он всегда во всеоружии

· умеет вдохновить других, умеет мотивировать других

Слабые стороны. 

· лишен сочувствия, не сострадателен 

· принимает решение за других (его не переубедишь) 

· может быть жесток, язвителен, груб

· авторитарен и надменен, имеет тенденцию доминировать. 

· использует других для достижения своих целей. 

· склонен к предрассудкам.

· не прощает обиду (мстительный) 

· склонен к фанатизму

Эмоции 

Сильные стороны. 

· уверенно принимает решение 

· очень волевой 

· оптимист, не думает об отрицательных моментах «Все будет хорошо!»

· независимый 

· не сотрудничает и не информирует других

· мужественный и храбрый

Слабые стороны.

· агрессивный, склонен к насилию

· не чувствителен к нуждам других 

· бесстрастный и холодный 

· мало разбирается в эстетике 

· черствый и грубый 

· слезы его раздражают

Жизнедеятельность

· хороший организатор 

· быстрый и решительный в случае опасности

Загорелся дом: 

Сангвиник — только кричит, «пожар, пожар!» но ничего не делает

Меланхолик — «как жаль там был мой цветок»

Флегматик — «все равно сгорит, нам здесь делать нечего»

Холерик — «Что стоите как столбы?» организует всех тушить пожар. 

· проницателен, обладает острым умом и большой работоспособностью

· при противодействии становиться еще активнее (пробивной)

· оппозиция ему на руку

· ставить цели и достигает их

· всегда все запрограммировано

Слабые стороны

· Слишком самоуверен 

· Детали его утомляют

· Думает, что без него мир погибнет

· Хитрый и упрямый 

· Ограничивается собственным мнением

· Находит время только своих личных планов и проектов

· Ему трудно угодить

Работа


Директор, производитель, владелец, предприниматель, инициатор, воспитатель, председатель, администратор, босс.

Главные нужды холерика.

· быть чутким к проблемам других

· осознавать свои выходки холерика и просить прощение у других

· лучше сообщать о своих планах своим коллегам

Как подойти к холерику 

· открывает дверь без страха

· самоуверен

· прерывает вашу презентацию и говорит: «давайте по существу, мне некогда»

· улыбается один раз в 10 лет и то если его никто не видит

· мы должны с ним соглашаться и не пререкаться (мне нравится что вы очень решительный человек) 

· он как и меланхолик любит чистоту и порядок, отметьте это.

Представление книги

· нужно упомянуть самые главные сведения об этой книге, избегая подробностей, которые его утомляют. 

· Расскажите ему о некоторых влиятельных людях которые уже купили эту книгу.

· Если задает вопросы отвечайте коротко. И при  этом сохраняйте улыбку. 

· Слезы его огорчают и раздражают, а улыбка его слабость.

Флегматик

Сильные стороны

— Приятный в общении

· Дружелюбный

· Ироничный (но без сарказма) 

· Миротворец 

· Верный, уравновешенный, дипломатичный

· Хороший слушатель

· Дает советы только если просят, хотя решение имеет всегда

Слабые стороны

· Слишком сдержан

· Эгоистичен и скуп

· К людям относится с безразличием 

· Лишен энтузиазма и упрям 

· Поддразнивает тех кто надоедает ему

· Не слишком откровенен и не слишком открыт, держится надменно

Эмоции 

Сильные стороны 

· Спокойный и надежный

· Трудолюбивый, кропотливый, добродушный. 

· с ним легко общаться, даже если он молчит

· Добрая душа

· Миролюбивый

Слабые стороны

· неуверен в себе 

· пессимистичен и боязлив

· слишком беспокойный 

· редко смеется громко

· пассивный и безразличный

· любит искать легкий путь

· склонен идти на компромиссы

Жизнедеятельность

Сильные стороны

· в работе его нужно подгонять

· практичен, ищет самые легкие методы работы

· все планирует

· консерватор (если у него есть идея то он действует и живет согласно ей) 

· оказывает стабилизирующее влияние

· надежный работник

· дисциплинирован и эффективен

Слабые стороны

· спокойный и безмятежный (смотрит на жизнь как бы со стороны)

· как руководитель не решителен

· медлительный и ленивый

· если возможно уходит от ответственности

· долго раскачивается (его трудно убедить начать действовать) 

· разочаровывает других, все время жалуется

· не любит изменений

Работа 


Бухгалтер, инженер, дипломат, преподаватель, советник, администратор, портной, секретарь, хороший родитель, рукодел, социальный работник.

Главные нужды   

· Преодолевать нерешительность

· Научиться сострадать

· Доверять Богу свое беспокойство

Подход

· он не сразу открывает (устраивает настоящий допрос книгоноше: «Кто вы? Откуда? Что за служба? Есть разрешение?) 

· Он любезен в ответ на любезность

· Похвалу воспринимает как должное

Презентация книги

· у него страсть к приобретательству  (Плюшкин)

· он купит книги если услышит об их преимуществах

· покажите ему книгу детально 

· качество бумаги, оформление, иллюстрации)

· используйте слова «выигрыш, польза, преимущество»

· флегматика не впечатляют ваши упоминания о любви к семье, но — о моральных, материальных, духовных преимуществах.

ТЕХНИКА ПОСТАНОВКИ ВОПРОСА

Нужно очень много такта и мудрости чтобы правильно задать вопрос. Христос ставил вопросы в различных ситуациях, у Него был особый дар. 

Преимущества задающего вопросы.

1. Тот кто задает вопрос — меньше говорит. (в многословии не избежать греха) 

2. Меньше ввязываться в споры (нельзя противоречить клиенту и спорить с ним) 

3. Информированность (когда вы задаете вопрос, вы получаете много информации из ответов вашего клиента)

4. Предвидеть будущее (слыша ответы клиента можно определить ход беседы и презентации и направлять его) 

5. Задающий вопрос имеет время на размышление (пока клиент дает ответ) 

6. Побуждает клиента отвечать на вопрос (если вопрос задан, то нужно отвечать)  

7. Задающий вопросы выглядит человеком любезным и заинтересованным. 

8. Задающий вопросы управляет ситуацией. В каком бы доме в не были в первую очередь необходимо подружиться с человеком. 

Важно

1. Иметь тесные взаимоотношения со Христом

2. Важнее всего установить дружеские отношения с человеком

3. Продажа книг будет уже естественным результатом. 

Цель семинара. 

Никогда не надеяться на свои силы, но помнить, что Дух Святой трудится и борется за каждого человека. Только это сотрудничество приведет к успеху. 

Виды вопросов. 

1. Открытые — для людей молчаливых, замкнутых. Такой вопрос дает человеку возможность открыться (меланхолик, флегматик) 

Пример. 

1. Что вы делаете для своего здоровья? — Я стараюсь отдыхать раз в неделю,  раз в году езжу на море, стараюсь есть меньше жиров, принимаю хорошие лекарства.

2. …. (имя) Как мы можем помочь нашим детям сформировать характер? — я хожу с ними на природу, читаю им поучительные рассказы.

3. Что вам мешает читать Библию? — я просто не понимаю ее

4. Что именно непонятно? — затрудняется ответить

5. Какое мнение у вас о книгах описывающих жизнь Иисуса? — я их не читал

6. Что по вашему мнению происходит после смерти? …. У меня есть две чудесные книги которые отвечают на этот вопрос. Я и сам думал об этом много. На этот вопрос каждый отвечает по своему: в раю,  в аду, в чистилище, его дух витает в его доме, и там где он трудился, он перевоплощается, из лягушки в царя, он гниет в земле. А вам интересно, что говорит об этом Библия? «Великая борьба».

7. ….. (имя)  Как вы думаете, в чем смысл жизни? — родиться, жениться, учиться, постареть, поседеть и потом …….  Что  потом? Неужели мы рождаемся только для этого? 

2. Закрытый вопрос. На них отвечают: да или нет. (такие вопросы задают сангвиникам и холерикам) 

1. Гармонирует ли эта книга с вашими идеями? 

2. Есть ли у вас книги такого рода? 

3. У вас замечательные детки. Сколько им лет? 

4. Как вы думаете, сегодня Господь совершает чудеса? 

5. Вы любите читать своим детям?

Никогда не спрашивайте : Вы купите у меня книгу или нет? Лучше спросите: Вы купите книгу духовную или о здоровье? — нет только духовную. 

3. Альтернативный вопрос. 

1. Вы хотите книгу по истории Ветхого завета или Нового? 

2. Материал о здоровье я могу представить здесь или дома? 

3. Желаете сейчас весь комплект или только первые две книги? 

4. Вас больше интересует профилактика или лечение болезни? (хорошо если бы ЛЕ были просвещены в вопросах здравоохранения. 

5. Когда вам удобнее, во вторник или в среду? 

4. Риторический вопрос —не который ЛЕ сам отвечает. 

1. Почему современных людей интересуют принципы здорового питания? — потому что они знают, что это укрепит их здоровье.

2. Почему дети с удовольствием читают Детскую Библию? У вас ведь есть ДБ? — потому что текст и яркие картинки понятны для них. 

3. Почему Господь наделил природу таким богатством? — для нашей пользы и для нашего счастья.

4. Как вы думаете почему вам даны эти вопросы? — чтобы вы выучили их и 

использовали в своей работе. 

5. Наводящие вопросы. 

1. Вы цените хорошие книги не так ли? 

2. Не кажется ли вам, что правдивая информация необходима как воздух? 

3. Не кажется ли вам, что эта книга была бы замечательным подарком, сейчас когда такой праздник (пасха, рождество, ДР родных)

4. Не думаете ли вы, что эти книги положительно повлияют на ваших детей. 

6. Контр вопросы.

Иисус Христос часто применял такие вопросы. 

1. Книги очень дорогие! — почему вы их считаете дорогими? 

2. Это слишком объемная книга для меня. — почему вы так считаете? 

Вы хотите потоньше? (вместо Христос надежда мира  предлагаем Путь ко Христу или Правила счастливой жизни) 

3. Я с рук ничего не покупаю. — А что у вас горький опыт? 

4. Прежде чем я куплю ее мне надо посоветоваться с мужем. — как ваш муж примет когда я представлю? Какие книги любит ваш муж? — исторические — я рад что у меня есть такие книги. Не думаете ли вы, что это было бы для него приятным сюрпризом?

Как задавать вопросы

1. Коротко

2. Ясно

3. Четко (точно по теме)

4. Сжато

5. Заинтересовано (покажите, что вам действительно интересно и внимательно выслушивайте ответ)

6. Преследуя определенную цель

7. Не «засыпать» человека вопросами. 

8. Тактично и ненавязчиво 

Вспомните, какие вопросы задавал Христос

ОТЧЕТ О ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

Для чего нужен отчет? 

1. Только Господь видит полную картину нашей деятельности, но отчет помогает мне самому анализировать свою работу. Но не нужно сравнивать свой отчет с отчетами других ЛЕ. Спрашивайте как бы трудился Господь? Сравнивайте свой отчет с предыдущими, это побуждает вас стремиться к возрастанию. 

2. Отчет помогает руководству церкви и ее членам увидеть важность и значимость служения ЛЕ. Прогрессирующая статистика возвышает это служение. 

Отчеты должны быть аккуратными, полными, систематическими. Не продавать книги дешевле или дороже, так как это является искушением для людей считать нас спекулянтами. Как встречусь я во второй раз с человеком, которому я не уступил в цене как его соседу. 

Отчеты еженедельно сдаются наставнику во время встречи в малой группе. Желательно не более 7 ЛЕ, где они молятся, встречаются для обмена опытом, узнают нужды братьев и сестер помогают друг другу посещают отсутствующих. Если ЛЕ не сдал отчет за неделю необходимо чтобы наставник поговорил с ним об этом.

Наставнику необходимо иметь список подотчетных ЛЕ и регулярно отмечать сдачу отчетов. 

Цель малой группы ЛЕ: определить как лучше нести весть людям, как представлять книги.

С чего начать? С порядка в отчетности или с работы? 

Как поступил бы Иисус? — Он не любит беспорядок. Распределение территорий отчетность, дисциплина труда …. 

Как прейти от приобретения лит-ры в кредит к наличному? 

5% разница: 40% - наличностью, 35 %- кредит. 

Вариант. 

Накопительный личный счет в КЦ. В количестве 15-20% из причитающихся 30% в кредит. 

Затем ЛЕ сможет перейти от системы в кредит к наличности.   
Директор ИО ЗРС
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Преподаватель РУ 
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