Программа  для ЛЕ ЗРС

I. Духовная направленность

УСПЕХ В ЛИТЕРАТУРНОМ ЕВАНГЕЛИЗМЕ
2.Пар. 20:15,17 «Слушайте все»!

«… Не бойтесь и не ужасайтесь множества сего великого, ибо не ваша война, а Божья». Ст.15

«Не вам сражаться, но станьте, стойте и смотрите на спасение Господне завтра выступите на встречу им, и Господь будет с вами». 17

 «Верьте Господу Богу вашему и будьте тверды; верьте пророкам Его и будет УСПЕХ вам» ст. 20.

85% успеха зависит от отношения к делу. Отношение определяет возвышение! Только 15 % от его компетентности. 


ЛЕ  находимся постоянно на передовой.  Бываем одни… вдвоем. Каждый день мы встречаем людей, которые имеют проблемы, переживания. Иногда они нервные, злые, жестокие, нас оскорбляют, унижают, выгоняют. Бывает, что мы настолько морально унижены, что начинаем думать продолжать распространять книги или оставить это служение. Дьяволу очень не нравиться наше служение. Он предпринимает все, для того, чтобы разочаровать, остановить и устрашить нас.


Поэтому мы всегда должны помнить:

 « Как прекрасны на горах ноги благовестника, возвещающего МИР, благовествующего РАДОСТЬ, проповедующего СПАСЕНИЕ…» Ис.52:7.

В каждый дом мы приносим мир, радость, надежду на спасение. Это то, чего желает нам БОГ.

«Бог не хочет, чтобы мы своими силами выполняли  порученное нам служение. Он поддерживает НАС Своей Божественной силой во всех тех чрезвычайных обстоятельствах, в которых наших собственных сил бывает недостаточно. Он дал нам Святого Духа, который помогает нам во всяком затруднительном положении, укрепляя нашу надежду, и уверенность,  а так же просвещает наш разум и очищает наше сердце». Св. Ц. т. 8 стр. 18(76).

«Секрет успеха – в единении Божественной власти с человеческими усилиями. Наибольших результатов достигают те, кто полностью полагаются на руку Божью». 


П.П. 509(76)

« Лишь посредством Божьей силы мы способны просвещать людей. ЛЕ должны постоянно поддерживать связь с Богом, им необходимо усердно молиться, чтобы Бог открыл путь и готовил сердца к восприятию вести, которую Он посылает  людям. Ни один работник не способен на это, но именно Дух Божий обеспечивает истинный успех, воздействуя на сердца.  ЛЕ стр. 77.

«В трудах ради гибнущих душ вас сопровождают ангелы. Тысячи тысяч ангелов ждут возможность сотрудничать с членами наших церквей, помогая распространять тот свет, который щедро дает БОГ, дабы люди могли приготовиться к пришествию Христа». Св. т.9 стр. 129 (79).

Мои дорогие братья и сестры ЛЕ,  прошу вас, всегда помните эти слова, которые Бог говорил нам через нашего пророка. Пусть Господь укрепит вас, чтобы вы никогда не теряли надежду, веру и любовь. Господь всегда будет с вами. Он обеспечит успех вам в этом служении, если вы будете верны Ему.

Человек с позитивным отношением к делу  называется — оптимистом , а негативным — пессимистом. Оптимист смотрит на пол стакана воды и говорит: «он на половину полный», а пессимист — «на половину пустой». Отношение к делу определяет успех или неудачу. Когда спрашивают как дела? Оптимист говорит — отлично, пессимист — пойдет.     

Брат Эдуардо Медино из Воронежа, когда отправляется продавать комплект «Конфликт веков» он просит у Бога тысячи ангелов, легион ангелов, чтобы его сопровождали и охраняли. Бог его благословляет и дает ему успех, чтобы он продавал 5 - 10 комплектов за день.

Слава Богу, что есть такие ЛЕ, которые нас ободряют и вдохновляют.

Не бойтесь и не ужасайтесь, Господь будет с вами!

Лучше работать по двое

«Литературных Евангелистов следует направлять по двое. Неопытных работников нужно посылать с более опытными работниками, способными оказать помощь. Они могут 

беседовать, совместно изучать Слово Божье, молиться вместе и друг за друга. Таким образом, как  молодой, так и более опытный христианин получают благословение от БОГА» 

ЛЕ стр. 45.


Сам Иисус Христос подал нам хороший пример в Ев. от Лк. 10:1


Почему по двое? Еккл. 4:9-11.

Может быть, нам приходиться трудиться по двое на одной улице, один на одной стороне, а другой на другой стороне улицы. Можем, вдвоем трудиться  в одном многоэтажном доме, один с одного конца, а другой с другого, в одном квартале, районе. Но всегда помните, нужно иметь возможность встречаться изредка… видеть друг друга, ободрять, молиться и продолжать, трудится.

Иисус тоже объяснил, почему нам это необходимо Мтф. 18:19-20. Он обещает, что если мы вдвоем будем  «просить о всяком деле, то чего бы  ни попросили, будет им от Отца Моего Небесного». Более того, Он обещает быть с нами… Он благословит нас Своим личным присутствием. Как это важно для нас ЛЕ сегодня!

Мы так же можем передавать опыты друг другу. Наставник может помогать начинающему ЛЕ, показать, как нужно обращаться к людям, как осуществлять презентацию книг. Он может оказать всегда помощь человеку, который оказался в затруднении. 

. «Работая по двое, ЛЕ могут достичь большего УСПЕХА. ЛЕ стр.30.

Евр. 10:24 «Будем внимательны друг к другу, поощряя к любви и добрым делам»

II. Психология продажи литературы

— Каждый определяет себе цель. 

Главное – где он желает трудиться? 

Сколько он планирует трудиться?

Какие мотивы?

— Составляет списки своих знакомых, родственников, знакомые соседей, сотрудников по работе.

— Выбирает из всех 5-6 самых важных, дорогих. 

· Момент приглашения «у себя дома лучше»

· Главное познакомится, слушать чтобы узнать проблему.

1. Пробудить желание человека.

Очень часто мы слышим от людей: «Нет денег» в то время как деньги есть… но люди их держат в своих кошельках. Я удивляюсь, как они находят деньги на приобретение ВОДКИ. 


В газете было написано, что в ночь на 1 января 2000 года на Красной площади  в Москве было около 50 тыс. человек, встречающих Новый год! На второй день, когда убирали площадь, было собрано 56 тонн бутылок от водки, шампанского и пива.

 
Почему люди сегодня находят так много денег на приобретение ВОДКИ? 


ХОТЯТ… Только на то, что люди очень хотят, они отдают свои деньги. Хотят купить новый костюм, новое платье, будут искать, займут у других, но обязательно купят… им понравилось, и  они очень хотят иметь.

ПОМНИТЕ! Человек, отдаст свои деньги только на то, чего он очень сильно желает . Как нам представить свои книги, так чтобы они захотели их купить?


Желание - это внутреннее стремление к осуществлению или обладание чего-нибудь – это сильно хотеть чего-нибудь. (Сл. Даль)


Пробудить желание человека иметь эти книги – это единственный способ побудить его к действию отдать свои деньги, купив книги.


Наша задача пробудить жажду или выяснить в чем она заключается, и усилить ее.

Вникайте в интересы и проблемы людей — это одна из важных условий успеха. Если хозяин моет машину — для него это главное сейчас. Поэтому можете задавать несколько вопросов о машине. Похвалите …. Внимательно слушайте, ни в коем случае не перебивайте. Одобряйте — это ключ к сердцу. В доме обратите внимание на фотографии, сувениры. Вы понимаете их нужды и проблемы — это дивиденды в продаже.  

 ШЕСТЬ ОСНОВНЫХ ПРИЕМОВ ПОБУДИТЬ ЖЕЛАНИЕ

1. Выразить свое личное желание и помочь человеку. Дайте людям понять, что вы искренне желаете им помочь разрешить их проблемы, спасти от опасности, болезни. Весь ваш внешний вид должен говорить об этом.

2. Беседуя, думайте только об этом человеке. Если есть дети, покажите, как поможет им. Они станут уважать родителей, старших, помогать. Помогите человеку сделать вывод в пользу ДОБРА. Но пусть это будет его желание.

3. Узнайте его личные нужды, проблемы. С помощью Св. Духа ЛЕ должен объяснить, почему сегодня нужна эта книга. Как она может помочь им в нуждах, разрешить их проблемы. Бог желает чтобы они были счастливы Иер29:11-13. Конечно, вы должны знать, что сатана рядом, он делает свою работу. Но вы должны быть твердо уверенны и убежденны.

Убеждение – это нужда человека.


        Желание  - это его хотение.


       Поэтому, чтобы пробудить желание нужно убедить человека.


       Покажите вырезку из газеты…картинка, фотографии… иллюстрации


       Сделайте ясный призыв.


       Покажите ему личную выгоду, удобство, защиту от опасности болезни, от страха.

4. Расскажите, что получили другие люди, расскажите опыт (лучше личный).

5. Убеждение усиливает желание. Если отец не хочет обращаться к детям, они смогут повлиять на него (на мать).

6. Покажите контраст между потерей и приобретением. Это стратегия побуждений к действию. Вспомните Иисуса в беседе с самарянкой Ин. 4: 13. Но всегда нужно быть тактичным и искренним тогда люди скажут то, что сказал один фермер.  «Я отдам всю свою ферму, если эта книга спасет моего сына от наркомании».

 ПРАКТИЧЕСКИЕ ЗАНЯТИЯ.


Вот книга к примеру: «Христос Надежда Мира» автор Е.Г. Уайт.


Очень хорошая книга, но почему я должен ее купить?  Пожалуйста, кто из вас  ЛЕ может меня убедить так, чтобы побудить желание купить. 


Да она красивая, в хорошем переплете, иллюстрирована, но я не хочу ее покупать. Да, она говорит об Иисусе, но мне она не нужна. Убедите меня купить.

Чтобы я захотел ее купить вам нужно:

1) Знать, что написано в этой книге. Каждый ЛЕ должен внимательно читать эту книгу, делать заметки, подчеркивать маркером интересные и нужные мысли, и запомнить на какой странице записана та или иная мысль.

2) Нужно обязательно узнать проблему человека. Это можно узнать от соседей, от друзей, родственников которым вы уже продали книги. Входя во двор или в квартиру, вы можете внимательно посмотреть на все и сразу же понять нужду. Это делается незаметно. 

3) Указать из книги как можно разрешить проблемы. Для этого вы должны хорошо знать, что и где написано, чтобы в любых обстоятельствах вы могли открыть и прочитать короткую цитату, что как раз ответит на нужду человека. 

Почему люди не покупают наши книги? Литературные Евангелисты не знают, как представить их так, чтобы человек понял, что это очень нужно ему, и  он обязательно должен купить.

Пример:    Человек  продавал шапки. Было холодно, и он показывал покупателю шапку, а потом на одну минуту одевал, и продолжал рассказывать из какого меха, материала пошита. 

Почему он в начале одевал? Как вы думаете? В этом секрет продажи. Он одевал на свою голову, чтобы согреть ее и потом одевал на голову клиента. Ему было очень приятно, тепло так, что он не хотел ее снимать и платил деньги.


У нас проблема, у нас нет времени читать книги, которые продаем… Она не изменила нашу жизнь в лучшую сторону, мы не пережили то, что в ней написано. Вот почему мы не можем убедить покупателя, чтобы он захотел купить ее.


Брат Эдуардо Медино встает в 2, 3 часа ночи, когда все спят и молится, читает, отмечает, запоминает что записано в книге. Он знает, что нужно прочитать каждому покупателю, чтобы он захотел купить комплект «Конфликт веков». Вот в чем секрет его УСПЕХА.


У каждого из нас тоже должен быть свой «инструмент» для работы, т.е. личные книги, где подчеркнуто маркером, отмечены страницы. В любой момент мы знаем, что где отмечено, как быстро найти то, что нам необходимо. Это обязательно, для того чтобы иметь УСПЕХ в продаже духовной литературы.
III Презентация духовной литературы

1.Что такое презентация духовной литературы?

· Это  время когда мы представляем книгу от начала до конца, т.е. коротко, четко, ясно рассказываем о содержании книги.

Презентация должна занимать не больше 10-15 минут, каждый час 4-5 презентаций. Везде где ЛЕ находится он может представлять свои книги. На улице, на вокзале, в поезде, в автобусе, на остановках, но самая лучшая презентация это в доме или в квартире. Это всегда должен помнить ЛЕ, что наш Отец Небесный желает, чтобы мы входили в дома людей, и приносили им свет  истины.

Когда Иисус посылал своих учеников служить и спасать погибающих, обратил внимание, что нужно входить в дома. Мф. 10:12-13, Лк.9:4, Лк. 10:5-7. 

«Вы должны быть готовы ходить из дома в дом, неся весть истины для людей. Вы почувствуете, что такого рода работа весьма утомительна, но если вы с верою пойдете вперед, Господь будет идти перед вами, и Его свет будет освещать вашу тропу. Когда вы входите в дома ваших ближних для того, чтобы продать литературу и в кротости научить их истине, вас сопровождает свет Небесный». ЛЕ стр.66

Бесспорно ваш внешний вид серьезно влияет на ваш имидж и на вашу работу. У вас есть только одна попытка чтобы произвести впечатление …. Не упустите ее. Пусть она будет самой лучшей. ЛЕ должен быть всегда опрятен и чист. Мы должны держаться так будто нас послал сам Царь.

Не забудьте: вы посланники Небесного Царя  ….


        Вы посланы с особым поручением.

2.Как подходить к двери.


Всегда помните,  что вас могут увидеть, когда вы идете по улице, подходите к дому, поэтому нужно обратить внимание  как вы ходите… куда вы смотрите, как вы одеты, какая у вас сумка. Поэтому у вас должно быть все на высшем уровне, красиво, культурно, опрятно. Вы представляете людям БОГА, Его святое слово, поэтому обратите внимание на одежду (должна быть частая, выглажена) прическа подходящая, сумка аккуратная, чистая (это не должен быть целлофановый пакет с надписями различного рода «мальборо»). Все это очень важно в этом служении. 

1) Перед дверью короткая молитва (незаметно).

2) Твердо верьте, что люди очень нуждаются в Слове Божье.

3) Позвоните… Отойдите на шаг и смотрите в глазок. Помните, что за дверью у вас есть три друга.

· Дух Святой – вы помолились, чтобы Он приготовил людей.

· Элемент сюрприза, – так как вы неожиданно пришли и позвонили в их дом.

· Любопытство – посмотрели в глазок кто там? Вы должны четко и ясно представиться.

3. Как представляться?

Показываете удостоверение и говорите имя и фамилию.  «Я представляю службу семьи. Разрешите поговорить с Вами и рассказать о цели визита». Двери открылись вы готовитесь, войти в дом, опускаете глаза, берете сумку и делаете пол шага. Это непредсказуемый (критический) момент, вы не знаете, что происходит за дверью, но вам нужно войти. На лестничной площадке трудно сделать презентацию, там могут мешать те, которые поднимаются или опускаются, создается шум. Если вы желаете иметь успех в ЛЕ необходимо предпринять все, чтобы вы оказались в доме. Вы в доме, но это еще не все. Самое важное  - ПОДРУЖИТЬСЯ в жителями. Для этого нужно чувствовать себя свободно, уверенно и сделать искренний комплимент.

Как у вас тепло… Как приятно…красиво, чисто, приятный запах… все это должно быть по существу. Ребенка можно спросить, как его зовут? Постарайтесь запомнить, чтобы не переспрашивать. Не задавайте много вопросов, так как люди озабочены, не знают вас, зачем вы пришли к ним, может быть боятся. Можете сделать комплимент хозяйке как чисто, уютно у  вас…
Запоминайте имена людей и люди воздадут вам дружелюбием и добрым расположением, отзывчивостью и многим другим. Когда люди слышат свои имена — это звуки подобны чарующей музыке для них. 

4. Всегда помните!

1) Вы не имеете права на ошибку.

2) Думайте быстрее, чем думают люди.

3) Вы пришли продать книгу, и быстро уйти не задерживаться долго. Дайте Духу Святому возможность работать над сердцами людей, через Слово, которое вы им оставили. Лучше придите еще через две недели, и вы заметите следующие перемены:

· Люди не читали книгу, вы им напомните. 

· Читали и очень ждут вас, у них есть вопросы, желают еще купить.

· Книга у соседей, родственников, знакомых можете узнать их адреса.

Будьте предельно тактичны: такт — как это способность отвечать другим, так чтобы на нанести ему обиду. Всегда следите что выходит и уст ваших. 

ЛЕ всегда должен осознавать важность тактичности в словах. Дело на только в том, что говорить, но как и когда говорить.  Такт — это способность шагать, никому не наступая на ногу. Такт — это искусство выражать мысль приобретая друзей, а не врагов.

Мф. 10:16 

5. В доме


После того как вы искренне сделали комплимент, подружились, сняли напряжение.

1) Можно у вас присесть. (не садитесь на диван, кресло, лучше на стул, сумка рядом)

2) Пригласите всех присутствующих в доме.

3) Спасибо, что вы позволили войти в ваш дом. Представьтесь как вас зовут

4) У меня есть нечто важное для вашей семьи.

5) Если есть бабушка, обязательно сделайте ей приятный комплимент, так как она может быть православная, и   чтобы она вам не мешала подружитесь ней. 

6) Начинайте презентацию книг. Все должно быть приятно, мимика, тон, жесты, как держать книгу…

Успешный ЛЕ не теряет время в одном или двух домах за чашкой чая с печеньем и долгими разговорами.

6. Как начинать презентацию книги


Дорожите временем своим и ваших покупателей. Пожалуйста, не задерживайте долго людей. Поэтому презентация должна быть короткая, ясная и конкретная. С начала мы представляем книгу. Потом начинаем презентацию. Вы должны говорить уверенно. Сами должны верить в то, что вы говорите. Читайте выдержки вдумчиво, внимательно, без ошибок. Иногда поднимайте глаза и смотрите, как реагируют на презентацию книги и прежде всего вы сами, как вы реагируете на все что происходит. 

Некто сказал: все что вам необходимо знать — это как войти в дом как начать и как закончить продажу и быстро выйти.

Начало __________________________________________________________________________

1. Первая минута – это мы представились и подружились.

2. Вторая минута – представляем книги.

3. Презентация книг от 7-10 минут.

4. Клиент задумался купить, не купить 1-2 мин.

5. Мы молчим, прервали разговор для того, чтобы дать возможность подумать.

6. Клиент спрашивает: сколько стоит – это очень ответственный момент, не упустите его.
7. Мы помогаем принять решение – купить. Помогает сравнение с другими книгами, вещами 2-3 мин.

Пример: Комплект книг «Конфликт веков» и еще пять книг. О семье и здоровье.



На языке оригинала стоит – 14223 рубля.





В Европе

 - 9200 рублей.





В Африке

 - 3125 рублей.





В России всего 

 - 705 рублей

  
Этот психологический прием помогает человеку принять решение купить книги. Вы видели в магазинах сверху подчеркнутые цены, а внизу настоящая. Почему?


Презентация каждой книги должна быть сделана на 1000 рублей, тогда человек купит за 10 рублей, а иначе он подумает, что вы его обманываете.


Старайтесь всегда уловить сигнал, когда нужно помочь человеку решиться. Это очень ответственный момент. Здесь НЕ ждите, не молчите. Покажите картинки, вырезки из газеты укажите опасность, страх, преимущество, выгоду.


Но если вы не уловили момент решения и передержали, все потеряли, потом трудно будет убедить.

1) Уловить сигнал принятия решения, – какую книгу эту или эту.

2) Твердо верьте, что купит и не скажет, «нет денег».

Время это монета ценою в жизнь, которую Бог дал каждому из нас. Нам нужно хорошо знать ее цену, правильно распоряжаться ею, и и мудро тратить ее.

· Если вы хорошо знаете, содержание книги поможет принять решение.

· Если вы не знаете содержания книги, вы поверите что нет денег, дорого и покупатель не купит. Ваша уверенность обязательно  передается покупателю.

· Вы должны  верить, что Бог желает, чтобы эта книга осталась в этом доме. Ангелы тоже. 

· Вы должны твердо верить, что эта книга спасет их.

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «ПРОРОКИ И ЦАРИ»

461 СТРАНИЦА  И ВСЕГО 60 ГЛАВ

Эта книга говорит, как можно стать мудрым и богатым. Сегодня все хотят стать богатыми, но горды, лживы и эгоистичны. 

Царь Соломон – самый мудрый человек учит, что смиренный может стать мудрым и богатым. Эта книга для лидеров, президентов, правителей, директоров, бизнесменов. Она говорит об ошибках, успехе в руководстве страны.

ПРОЧИТАЙТЕ:


 Стр. 35 (оригинал 28-30)  Правителю необходимо


 Стр. 16 (оригинал 29)       И если будешь…




 Стр. 43 (оригинал 69)       Когда мы преданны делу…



 Стр. 86 (оригинал 130)     В этом бедном доме…



 Стр. 93 (оригинал 140).    Для беззаконников…

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИНИ «БИБЛЕЙСКИЕ ЧТЕНИЯ В КРУГУ СЕМЬИ»

700 СТРАНИЦ 300 ТЕМ


Иногда задают вопрос: Когда конец света? Почему Бог не уничтожил сатану? 

В этой книге более 4000 таких вопросов и ответов. Даже для детей есть интересные уроки, которые можно изучить дома, в семье.


Позвольте прочитать несколько цитат:



Стр. 19 – Как понимать Библию



         38 – Откуда зло на земле 38 стр.



        151 – Дух Святой работает. 154 стр. Плоды



         312 – 2 – е пришествие Христа.



         313 – Чем будут заняты люди.



         318 – Как придет Христос.

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «ХРИСТОС - НАДЕЖДА МИРА»

580 СТРАНИЦ, 87 ГЛАВ


О жизни Иисуса Христа от Его рождения до вознесения. Книга доступна для чтения даже детям. Бестселлер - мировой литературы. Стр.222 Многие люди разрешают все свои проблемы с помощью этой книги. Эта книга утешает, ободряет, и успокаивает как лекарство для души.


Страница 330 «Многие люди в этом мире испытывают трудности». (Ориг. 293)




«У Бога тысячи путей, чтобы помочь нам».


Страница 459 «Сегодня многие обмануты». (Ориг. 421)


Глава 56 «Иисус знает бремя каждой матери». (Ориг. 472)

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «ПАТРИАРХИ И ПРОРОКИ»

750 СТРАНИЦ , 73 ГЛАВЫ


Охватывает период с момента возникновения греха до последних дней царя Давида. Если у вас проблемы с пониманием писания Ветхого завета – эта книга поможет. Почему был допущен грех? Сегодня многих волнует этот вопрос.



Стр.
12. «С глубоким состраданием…» (ориг. 40) 




13. «Бог разрешил…» (ориг. 41/16)




17. «В этой борьбе…»  




18. «Восстание…»  (ориг. 43)  

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «ВЕЛИКАЯ БОРЬБА»

488 СТРАНИЦ, 42 ГЛАВЫ.

Сегодня очень многие люди интересуются вопросом:

 «Могут ли мертвые общаться с живыми?» 

«Бессмертие – что это такое?»

«Спиритизм – помогает людям или вредит?»

В этой книге ответы на эти вопросы. 

Читайте:  499
гл. 34 «Спиритизм». (ориг. 551)


    510
гл. 36 «Свобода совести под угрозой». (ориг. 565)



гл. 40 «Конец борьбы»

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «ДЕЯНИЕ АПОСТОЛОВ»


Мы должны знать людей хотя бы предварительно кто они, православные, баптисты, пятидесятники или свидетели Иеговы.


Если вы пришли к пятидесятникам:

Читайте:
 стр. 4 «О Духе Святом…»



Гл. 5 « Дар Духа…»

Они смогут стать хорошими адвентистами, если внимательно прочитают эту книгу…

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «ВЕЧЕРНИЕ РАССКАЗЫ» III тома,

240 СТРАНИЦ , 32 ИНТЕРЕСНЫХ РАССКАЗА

Покажите ситуацию в городе с детьми и молодежью. Опасности которые надвигаются сегодня на семью.

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «БИБЛЕЙСКИЕ РАССКАЗЫ»

240 СТРАНИЦ, 32 ИНТИРЕСНЫХ РАССКАЗОВ.


Это наилучшее пособие для воспитания ваших детей. Они узнают о настоящей истине.



Стр.
9. «Детей нужно научить правде»




23. «Какой урок»




24. «И наречешь Ему имя Иисус»




28. «Не бойтесь»




43. «Ярость всегда глупа»




53. «И сегодня перед нами…»

ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГИ «НОВЫЙ СТАРТ»

286 СТРАНИЦ, 18 ГЛАВ


Эта книга о здоровом образе жизни. Как сохранить здоровье, не тратя деньги и время на врачей, на больницы, лекарства. 



Стр.
27. «Однако чтобы признать…»




132. «Курение — яд который открыл Колумб» 124 Мировая проблема №1




169. «Рак можно предотвратить.»




196. «Как преодолеть стресс»




210. «Как прожить без головной боли.»


Вы можете разрабатывать для себя лично  презентацию каждой книги. Она должна заинтересовать каждого человека и помочь ему принять решение купить книгу. Молитесь и Господь вам поможет.

7. СТИЛЬ И МАНЕРА ПРЕЗЕНТАЦИИ

1. СТИЛЬ –
ЭТО: 

· характерный вид чего ни будь.

· Разновидность, выражающаяся в особых признаках, свойствах, художественном оформлении.

· Совокупность приемов для выражения тех или иных мыслей или идей.

· Способ, при котором можно донести содержание информации.

У каждого ЛЕ есть свой стиль презентации книг. Но есть несколько общепринятых правил, которые помогут нам иметь успех.

1) Будьте аккуратны в движениях.

· С начала книги находятся в сумке, рядом с вами.

· Потом открывайте сумку и держите книгу в руках так, чтобы было видно покупателю.

· Показывая цитату или картинку, обращенную к покупателю.

· Сам покупатель может читать.

2). Будьте энергичны.

· Это определяет равнодушие или заинтересованность человека.

· Расскажите ваш личный  или другой опыт с выражением.

· Объясните, как это вам лично помогло.

3). Будьте компетентны.

· Где издается книга.

· Как издается, какой клей, бумага.

· Кто автор, где живет или жил.

· Где происходят события из книги.

4) Ваш характер влияет на клиента.

· Будьте естественны, не артистичны.

· Укажите на реальность книги без преувеличения.

5) Место презентаций играет большую роль

· Дом, квартира, внутри, во дворе, на улице.

· Меняете стиль в зависимости от места.

· Обратите внимание на реакцию человека.

6) Осознайте практическую сторону книги.

· Человек не знает книгу и он переживает, чтобы вы не обманули.

· Не уверен в достоверности  фактов.

· Испытывает страх не потерять свои деньги.

· Равнодушен.

2)  МАНЕРА – это особенность поведения, образ действия


Здесь играют большую роль внешние формы поведения. ЛЕ 46.

1) Обратите внимание, как себя чувствует клиент (может у него горе, болеет, проблемы).

2) Есть ли у него время слушать вас (дорожите временем своим и собеседника).

3) Не жестикулируйте много руками. Смотрите в глаза клиенту, но не долго.

4) Не будьте чересчур серьезным и деловым, но и не слишком скован и развязан.

5) Не нагоняйте тоску на человека, а успокаивайте, расслабляйте, утешайте.

6) Помните, что клиент хочет больше видеть, чем слышать. Движения естественные и энергичные.

7) Сумка чистая и аккуратная.

8) Одежда должна быть чистой и выглаженной. Прическа подобающая.

8. КОГДА И ГДЕ  РАБОТАЕТ  ЛЕ

Очень важно обратить внимание на время работы ЛЕ. От этого во многом зависим успех в продаже книг.

Утро 6
    7
8
9 
День ________
Вечер
16
17
18
19 
20     Личное время  

                                 работа по предприятиям


                            - Золотое время для ЛЕ


Каждый ЛЕ знает, что золотое время дает самый большой успех в распространении и продажи книг. Поэтому он особым образом планирует свое время и время работы. Когда люди на работе, ЛЕ может заниматься своими делами или может идти на предприятия, в магазины, на рынки чтобы также продавать книги. А золотое время он использует максимально, из дома в дом.


Выходные  и праздничные дни, тоже нужно использовать эффективно. Работайте всегда эффективно, разумно и не тяжело. Летом можно работать на даче где люди отдыхают, читают и трудятся.

9. ЦЕЛЬ РАБОТЫ НА ДЕНЬ, НА НЕДЕЛЮ, НА МЕСЯЦ


Всегда имейте для себя три важные цели в вашей - работе – это три стороны треугольника

Треугольник…………

Один ЛЕ поставил себе цель: 10 книг в деь. Вставал в 6 утра и шел на базар (овощи, фрукты) После 10 часов возле магазина одежда, обувь. 


Делайте все с своей стороны чтобы эти важные стороны вашей работы были доступны – тогда вы добьетесь хороших результатов.

· 8 часов в день это ваше будущее работы.

· 5 презентаций в один час – помните, что вы пришли не для того чтобы проповедовать или проводить лекции семинар, Библейский курс. Вы ЛЕ и ваша служение это оставить как можно больше книг. Для проповеди, Библейских бесед, курсов есть время, которое вы можете также эффективно использовать.

· Старайтесь добиться установленной вами суммы на один день,  на неделю, месяц.

Никогда не уходите домой пока не достигли ваших 3-х целей. Бог благословит вашу организованность и порядок в работе. Анализируйте вашу работу за день, за неделю, за месяц. Исправьте ошибки, усовершенствуйте методы. Будьте профессиональны в работе. Не стесняйтесь спросить других людей, поделиться с другими ЛЕ своим опытом. 

«Вы не должны терять время. Беззаветно и с желанием отдавайте себя выполнению этой работы» ЛЕ стр.14

«Мы не должны тратить время. Нам поручена важная работа и если мы проявим нерадивость, мы утратим небесное вознаграждение» ЛЕ стр. 10

Один молодой брат ЛЕ  работая уже на склоне дня, вдруг слышит голос говорящий: «оставь, иди домой, отдохни, не будь так жаден, хватит». Но он все же решил еще войти в одну квартиру. Позвонил в дверь… через три минуты тихо открывает дверь женщина в инвалидной коляске… Он вошел в квартиру. Оказалось, что эта несчастная женщина приготовила таблетки, чтобы выпить и покончить собой. Сегодня она член церкви  и имеет надежду на спасение. Если бы ЛЕ ушел домой, что бы было?

ВЕРОНИКА. Никогда? Никогда! Никогда не останавливайся!

12. ЧТО ВЫ ЕЩЕ МОЖЕТЕ ДЕЛАТЬ?


Делайте все! Все что в ваших силах все, что вы можете. В этом мире нас ждут тысячи людей, они разочарованны, разбиты горем,  больны, они ждут помощи, кто к ним придет? 


Если даже у людей нет денег… имейте в вашей сумке несколько книг для чтения, оставляйте им на две три недели чтобы они могли почитать.

1) Нужно завоевывать внимание людей для Бога.

Молодой брат ЛЕ вошел в квартиру. Мать и двое сыновей подростков слушают  внимательно. Понравились книги «Вечерние рассказы». Но мать говорит, нет денег, только 10 рублей. Брат продолжает «вы можете найти, чтобы приобрести эти книги, она так нужна вашим детям. Когда я был таким как вы, меня улица учила, потому что в то время не было таких книг. Сын посмотрел на маму… Мама я даю свои деньги, только купи. Они купили комплект книг «Вечерние рассказы». Слава Богу.

Можно показать вырезку из газеты, и сказать «Я не заставляю вас, но посмотрите, что вчера произошло…» Вот почему мы у вас сегодня. Ваши дети в опасности, они такие прекрасные, но наркомания сплошь и рядом. Думайте!

Это значит упорно идти вперед и никогда не останавливаться. 

На человека влияет опасность, страх за будущее детей. Любовь и гордость за семью.

2). Один важный секрет.


Если вы продали книги, вас хорошо приняли, попросите адреса родственников, друзей, сотрудников которые смогли бы купить. У вас уже есть люди, которые купят книги, и они могут также дать вам адреса. Это ключ к другим домам.


В г. Тамбове сестра рассказала, как она взяла «Конфликт веков» для продажи и думает, кому же продать, ведь у людей нет таких денег. Молилась, размышляла. Вдруг ей пришла мысль позвонить знакомой, с которой она когда-то работала. Женщина была так благодарна, что в такой трудный момент ей позвонили. «Сестра  спросила у нее, может ли она придти к ней». Она дала согласие. И сестра отправилась. Придя, она выслушала ее, помолились вместе, и в конце говорит: «У меня такие хорошие книги для тебя…» Купила и всю ночь читала, а утром позвонила и попросила для дочери, для сестры и для знакомой.


Вот как Бог, располагает сердца людей.

3). Идите к пастору баптистской церкви, подружитесь, покажите книги, представьте, предложите купить 5 комплектов для членов, и он получит один бесплатно. Можете распределить цену одного комплекта на остальные 5 комплектов для членов. Он будет рад и поможет еще. 

Почему мы так стесняемся наших прекрасных книг?

4). Где купили книги, обязательно возвращайтесь туда через 2-3 недели. Они обязательно купят еще. У них есть вопросы. У них есть друзья, родственники. Познакомьтесь по ближе, подружитесь, продайте книгу и приводите их к Христу.

IV. ДУМАЙТЕ, ГОВОРИТЕ, МОЛИТЕСЬ ОБ УСПЕХЕ.

«Путь к успеху начинается с мыслей об успехе, продолжается в планах и приготовлении к успеху и завершается достижением успеха». ЛЕ стр.119

Люди обычно не поднимаются выше своих надежд. Если вы верьте в успех – вы его достигните …. Верьте в Бога. Верьте в способности которые Он дал вам…  и вы будете успешны. 

Помните: 
 Наша внешность выражает то, что находится в наших мыслях. Позитивные мысли рождают позитивные действия.


Начинайте говорить, только об успехе – ободряйте друг друга. Пусть дух высокого энтузиазма сопровождает вас всегда.


«Никогда не позволяйте себе рассуждать песемистично. Поступая так, вы многое теряете…  Говорите и действуйте так, как будто ваша вера непобедима. У Господа много путей: Этот мир в Его руках. Взирайте на небеса с верой. Смотрите на того, Кто имеет свет, власть и силу». ЛЕ стр. 82

Ис. 61:1-2. Отк. 18:1

Взирайте на небеса с верой. Евр. 12:1

Имейте широкий взгляд. Иоан. 4: 31-41

Просите Господина жатвы. Мф. 9, 37-38;  Лку. 10, 2

Да благословит вас Господь. Стойте твердо! 

Директор ЛЕ ЗРС






И. И. Михалаш
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