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Предисловие

Отдел издательского служения Церкви переживает в последние годы значительный рост. Число членов Церкви, занимающихся литературным евангелизмом профессионально или в свободное время, а также обучающихся этому нелегкому делу, по всему миру возросло с 27380 человек в 2000 году до 41185 человек в 2004 (согласно Ежегодному статистическому отчету за 2004 г.).

С ростом числа литературных работников все острее встает вопрос об их соответствующем профессиональном обучении. В 2001 году участники Всемирного издательского консультативного совещания приняли решение учредить академии литературного служения (АЛС) в каждом унионе или стране мирового поля. Эта программа была разработана для того, чтобы обеспечить качественную профессиональную подготовку для руководителей издательского служения и книгонош, призванных к благовестию через распространение литературы.

Эта инициатива требует разработки учебного плана и надлежащих обучающих материалов. Соответственно, возникает необходимость и в выработке основных направлений и методики деятельности академий литературного служения, а также в издании руководства для преподавателей этих академий.

Данное Руководство для учителей заключает в себе учебный план, сосредоточенный на духовном и профессиональном развитии литературных евангелистов в осуществлении их призвания.

Мы надеемся, что эти материалы помогут всем преподавателям академий литературного служения в достижении наших образовательных целей.

Ховард Ф. Файгао, директор Отдела издательского служения, Генеральная Конференция Церкви АСД

Январь 2006

РУКОВОДСТВО 

ПО ОБУЧЕНИЮ для СЕМИНАРИИ ЛИТЕРАТУРНОГО СЛУЖЕНИЯ

БАЗОВЫЙ УРОВЕНЬ

	Название курса
	Описание курса
	Кол-во часов

	1. История адвентизма I

2. Менеджмент продаж I

3. Личный евангелизм I

4. Медицинский евангелизм I

5. Искусство продаж II


	История и развитие издательского служения

Умения и навыки ЛЕ в обращении с финансами, в правильном распределении времени и усилий

Личное служение и адвентистская весть

Принципы здорового образа жизни

Умение продавать духовную литературу

Всего
	4

4

4

4

20

———

36 часов


ШКОЛА  ЛИТЕРАТУРНОГО СЛУЖЕНИЯ

БАЗОВЫЙ УРОВЕНЬ

(Образец расписания занятий)

	Время 
	1-й день
	2-й день 
	3-й день
	4-й день
	5-й день
	

	7:30—8:00

8:00—9:00

9:00—10:00

10:00—11:00

11:00—12:00
	Утреннее богослужение

Адвент. история I 

Адвент. история I
Адвент. история I  

Адвент. история I    
	Утреннее богослужение

Менеджмент продаж I
Менеджмент продаж I
Менеджмент продаж I
Менеджмент продаж I
	Утреннее богослужение

Личный евангелизм I
Личный евангелизм I
Личный евангелизм I
Личный евангелизм I
	Утреннее богослужение

Медицинский евангелизм I
Медицинский евангелизм I
Медицинский евангелизм I
Медицинский евангелизм I
	Утреннее богослужение

ОСХЛ II—ИТ*

ОСХЛ II—ИТ

ОСХЛ II—ИТ

ОСХЛ II—ИТ
	

	12:00—14:00
	Перерыв на обед
	

	14:00—15:00

15:00—16:00

16:00—17:00

17:00—18:00
	ОСХЛ I—Обзор*

ОСХЛ I—Обзор*

Основы сбыта II

Отдых
	Основы сбыта II
Основы сбыта II
Сборник упражнений

Отдых
	Основы сбыта II
Основы сбыта II
Сборник упражнений

Отдых
	Основы сбыта II
Основы сбыта II
Сборник упражнений

Отдых
	ОСХЛ II — РИ*

ОСХЛ II — РИ

ОСХЛ II — РИ

Свободное время

	18:00—19:00
	Перерыв на ужин

	19:00—19:30

19:30—20:00

20:00—21:00
	Богослужение

Подготовка к экзамену

Экзамен по истории
	Богослужение

Подготовка к экзамену

Экзамен по менеджменту продаж
	Богослужение

Подготовка к экзамену

Экзамен по личному евангелизму
	Богослужение

Подготовка к экзамену

Экзамен по медицинскому евангелизму
	Экзамен по сборнику упр-ний

Закрытие программы


* ОСХЛ I — Основы сбыта христианской литературы I
* ОСХЛ II—ИТ — Основы сбыта христианской литературы II — Изучение товара

* ОСХЛ II — РИ — Основы сбыта христианской литературы II — Ролевая игра

УЧЕБНЫЙ ПЛАН КУРСА

ИСТОРИЯ ЦЕРКВИ АДВЕНТИСТОВ СЕДЬМОГО ДНЯ - I
(История и развитие издательского служения)

Заметка для Инструктора:

История Церкви Адвентистов Седьмого Дня - 1

1. Целью данного курса является развитие  у студентов-литературных евангелистов более глубокого посвящения и преданности Литературному Служению, а также укрепление их уверенности и самоотверженности в будущем.

2. Предлагается дополнить предлагаемый курс обсуждением истории Литературного Евангелизма на территории конкретной страны или даже местности, где преподаётся данный курс.

ИСТОРИЯ И РАЗВИТИЕ ИЗДАТЕЛЬСКОГО СЛУЖЕНИЯ

(История Церкви Адвентистов Седьмого Дня - I)

	ЦЕЛИ И ОЖИДАЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ

1. Студенты ШЛС узнают и усвоят, что издательское служение возникло и развивалось под Божественным руководством.

2. Студенты ШЛС ознакомятся с той важной ролью, которую играло издательское служение в провозглашении трехангельской вести в разных странах.

3. Студенты ШЛС проследят историческое развитие издательского служения вплоть до настоящего времени.

4. Студенты ШЛС узнают, какой почин литературная работа сделала для служения Церкви в их собственной стране.

5. Студенты ШЛС обретут уверенность и мужество для будущей работы, узнав, как Бог руководил этим служением в прошлом.


ПЛАН КУРСА

I. ИСТОРИЧЕСКОЕ ОСНОВАНИЕ — БОЖЬЕ ВОДИТЕЛЬСТВО

А. Видение от Бога

Б. Его последствия

В. Развитие издательского служения

II. РОЛЬ ИЗДАТЕЛЬСКОГО СЛУЖЕНИЯ В РОСТЕ ЦЕРКВИ

А. Исполнение видения

Б. Всемирное издательское служение

III. НАЧАЛО ИЗДАТЕЛЬСКОГО СЛУЖЕНИЯ И РАБОТ ЦЕРКВИ В ___________ ДИВИЗИОНЕ (в качестве образца приведены данные по Южному Азиатско-Тихоокеанскому дивизиону)

А. Абрам Ла Ру — апостол для азиатско-тихоокеанского региона.

Б. Мьянма — страна пагод

В. Сингапур/Малайзия — перекрестки Востока

Г. Филиппины — жемчужина Востока

Д. Индонезия — изумрудные острова на экваторе

Е. Таиланд — страна золотых храмов

Ж. Вьетнам — земля дракона

З. Бангладеш

И. Шри-Ланка

К. Бруней

Л. Обзор Южного Азиатско-Тихоокеанского дивизиона.

М. Наше славное наследие

ИСТОРИЯ И РАЗВИТИЕ ИЗДАТЕЛЬСКОГО СЛУЖЕНИЯ

(История адвентизма I)

ЧАСТЬ I - ИСТОРИЧЕСКОЕ ОСНОВАНИЕ — БОЖЬЕ ВОДИТЕЛЬСТВО

«Бог назначил литературному евангелизму быть средством, с помощью которого мы должны нести людям свет, содержащийся в наших книгах…Именно этой работы Господь ждет от Своего народа в настоящее время» (Литературный евангелизм, с. 6).

ВИДЕНИЕ ОТ БОГА

Издательское служение Церкви адвентистов седьмого дня уходит корнями в видение, которое было дано Е. Уайт 18 ноября 1848 г. в Дорчестере, шт. Массачусетс. 

Это видение о литературном служении было дано в качестве Божественного руководства. Елена Уайт, вспоминая это видение, говорила своему мужу:

«Ты должен взяться за выпуск малотиражной газеты и рассылать ее людям. Пусть поначалу она будет совсем небольшой; но прочитав ее, люди будут посылать тебе средства, на которые ты будешь печатать, и с самого начала ей будет сопутствовать успех. Из этого малого источника, как мне было показано, устремятся потоки света, которые озарят весь мир» (Очерки жизни, с. 125, выделено мной).

ЕГО ПОСЛЕДСТВИЯ

Летом 1849 г. убежденность Джеймса Уайта в необходимости издавать небольшую газету «в защиту истины» стала столь велика, что он решил отправиться на сенокос, чтобы заработать денег на оплату расходов по печати. 

Елена Уайт получила наставление, что не дело Джеймса трудиться в поле; ему надлежало писать статьи и публиковать их. Если они сделают шаг веры, то деньги, необходимые для издания газеты, найдутся.

1. Первая адвентистская газета

Первым официальным адвентистским изданием стала восьмиполосная газета под названием «Настоящая истина» (The Present Truth). В июле 1849 г. владелец типографии в Миддлтауне, шт. Коннектикут, согласился отпечатать 1000 экземпляров первого выпуска в кредит. Этот первый номер был посвящен главным образом истине о субботе.

2. Первая рассылка

Драгоценные листки были доставлены в Рокки-Хилл, где тогда жили супруги Уайт. Газеты были сфальцованы и упакованы. На упаковке были надписаны адреса тех, кто, по их мнению, мог бы воспринять написанное с открытым разумом и сердцем. Они стали на колени вокруг сложенных газет и со смиренным сердцем и многими слезами взыскали Господа, дабы благословение Его покоилось на этих бумажных вестниках истины.

После многих молитв Джеймс и Елена Уайт сложили упакованные газеты в саквояж и отнесли их пешком на почту Миддлтауна.

Издательское дело утверждалось великими жертвами. Несмотря на тяжелые обстоятельства и противодействие, порой обескураживавшее Джеймса и Елену Уайт, Бог поддерживал их и наставлял двигаться вперед. В 1850 г. стала издаваться Advent Review, которая позднее была переименована в The Second Advent Review and Sabbath Herald.

Участвуя в разного рода собраниях, Джеймс Уайт активно проповедовал, продавал книги членам церкви и трудился над расширением круга читателей газеты. Можно сказать, что это был первый адвентистский книжный центр, а он был первым директором АКЦ.

3. События, которые привели к созданию церковной организации

С тех пор как Елена Уайт получила видение с указанием начать издательскую деятельность, имели место несколько событий, которые привели с созданию церковной организации, в то время еще не имевшей названия.

1848 — Елена Уайт получила видение об издательском служении — «Ты должен взяться за издание литературы».

1849 — Джеймс Уайт выпустил первое адвентистское издание — The Present Truth.

1850 — Выход в свет The Second Advent Review and Sabbath Herald.

1852 — Супруги Уайт приобрели небольшой ручной печатный станок и организовали издательство. Это было первое церковное учреждение, получившее государственную регистрацию.

1855 — Издательство переехало в Батл-Крик, шт. Мичиган, где обзавелось собственным зданием и большим паровым станком.

1860 — Церковь стала называться Церковью адвентистов седьмого дня.

1863 — Была организована Генеральная Конференция Церкви адвентистов седьмого дня.

РАЗВИТИЕ ЛИТЕРАТУРНОГО СЛУЖЕНИЯ

После того как Церковь определилась со своим названием в 1860 г. и организовала Генеральную Конференцию в 1863 г., ее усилия в области издательской деятельности отнюдь не ослабели. Однако по большей части издавались брошюры, небольшие книжки и газеты, которые рассылались по почте или вручались заинтересовавшимся людям бесплатно. Никто в Церкви всерьез не верил, что адвентистскую литературу можно продавать неадвентистам в сколько-нибудь значимых объемах.

1. Начало публичных продаж

В 1868 г. на лагерном собрании (в те времена лагерные собрания представляли собой по сути евангельские кампании), проводившемся в г. Райт, шт. Мичиган, Дж. О. Корлисс попробовал организовать презентацию литературы для продажи публике. Ко всеобщему удивлению, многие люди с удовольствием покупали адвентистские издания. Так было положено начало публичным продажам.

2. Начало литературного евангелизма «от двери к двери»

Начало литературному евангелизму по методу «от двери к двери» было положено в США смиренным, простым человеком по имени Джордж Кинг. Это был молодой канадец, который приехал в Мичиган в 1870-х годах, ведомый огромным желанием стать проповедником. К сожалению, собратья, включая Джеймса Уайта, не обнаружили в нем больших способностей к проповедническому служению.

Джордж Кинг не получил хорошего образования и с трудом выражал свои мысли. Но он твердо верил, что Бог призвал его на служение. Да и братья не могли не заметить, что он ревностен в молитве и усерден в изучении Библии.

Ричард Годсмарк, один из церковных руководителей, согласился организовать собрание и дать Джорджу Кингу возможность обратиться к людям. Если собрание отнесется к проповеди Кинга благосклонно, то ему будет дан шанс начать служение. Если же его проповедь не произведет на них хорошего впечатления, ему придется оставить мысль о стезе проповедника и заняться каким-то другим делом.

Джордж Кинг потерпел полный провал. Годсмарк, преисполненный сочувствия к Джорджу, предложил ему попробовать себя в роли «каминного» проповедника. То есть, ходить по домам и проповедовать людям, собравшимся у домашнего очага, распространять брошюры и беседовать об истине со всеми, кто повстречается ему на пути. Джордж Кинг воспринял это предложение как Божий призыв.

Описанные выше обстоятельства вовсе не означают, что литературные евангелисты не умеют проповедовать, ведь у нас много книгонош, 

которые преуспели и в проповеди Слова. Бог, в провидении Своем, дозволил сему случиться, ибо пришло время положить начало литературному служению.

Первыми проданными изданиями стали «Доброе здоровье» (Good Health) и «Знамения времени» (Signs of the Time). Джордж Кинг, однако, не желал довольствоваться продажей небольших брошюрок и периодики. Он горячо умолял руководителей Церкви обеспечить его более значительными изданиями.

Он предложил выпустить две книги Урии Смита, «Размышления о Книге Даниила» (Thoughts on Daniel) и «Размышления о Книге Откровение» (Thoughts on Revelation), снабдив их цветными иллюстрациями. Братья согласились и напечатали эти книги с продажной ценой 1,5 доллара в  самом дешевом переплете и 5 долларов в коже. Джордж Кинг продал первый экземпляр покупателю по имени Уэбб Рэвис. Это произошло в 1881 г. Так в Адвентистской церкви началась продажа книг по подписке.

Джордж Кинг проявил большое посвящение в литературном евангелизме, добившись успеха не только в продаже книг, но и в привлечении к этому служению и обучении других верующих. Он продолжал трудиться в течение 20 лет до самой смерти в 1906 г. До сей поры служение, зачинателем которого он стал, продолжает расти и играть важную роль в глобальной миссии Церкви.

3. Литературный евангелизм как профессиональная стезя

Церковь нашла новый способ распространять адвентистское вероучение с небольшими финансовыми затратами. Поскольку литературные евангелисты могли продавать дорогостоящие издания по подписке, приобретая их в издательских обществах за половину розничной цены, они получали возможность зарабатывать на жизнь, даже если продажи за тот или иной день или неделю окажутся не очень велики.

Вскоре учащиеся адвентистских учебных заведений обнаружили, что книгоношество — это замечательный способ заработать на обучение. Литературных евангелистов становилось все больше и больше. К 1886 г. на полях трудилось более 400 книгонош.

ЧАСТЬ II – РОЛЬ ИЗДАТЕЛЬСКОГО СЛУЖЕНИЯ В РОСТЕ ЦЕРКВИ

ИСПОЛНЕНИЕ ВИДЕНИЯ

Пророческое видение 1848 года служит основанием для издательской деятельности Церкви по всему миру. Оно нашло свое исполнение силой Божьего провидения и исполняется до сих пор. Давайте еще раз рассмотрим, в чем его суть.

«У меня есть для тебя весть. Ты должен взяться за выпуск малотиражной газеты и рассылать ее людям. Пусть поначалу она будет совсем небольшой; но прочитав ее, люди будут посылать тебе средства, на которые ты будешь печатать, и с самого начала ей будет сопутствовать успех. Из этого малого источника, как мне было показано, устремятся потоки света, которые озарят весь мир» (Очерки жизни, с. 125, выделено мной).

1. Малый источник

Это произошло в июле 1849 года. Джеймс Уайт, без копейки в кармане, отнес материалы для газеты The Present Truth в Миддлтаун, шт. Коннектикут, и отдал их в типографию, где ему напечатали 1000 экземпляров в кредит. Затем он позаимствовал лошадь и коляску у Альберта Белдена, чтобы отвезти тираж обратно в Рокки-Хилл. Там маленькая группка родоначальников адвентизма сложила эти листки вдвое, упаковала и написала на них адреса. Они объединились вокруг этих пачек и горячо помолились Богу, прося благословения на эту небольшую кипу печатных материалов, готовых к совершению своей первой миссии.

В 1859 году эта газета стала называться Ревью энд Геральд. На протяжении многих лет она остается центральным печатным органом Адвентистской церкви. В настоящее время она носит название Adventist Review.

2. Читатели стали присылать средства на печать

Джеймс Уайт упаковал весь тираж в саквояж и отправился почти за 15 километров на почту Миддлтауна, чтобы разослать плоды своего посвященного труда. И в полном соответствии со словами, сказанными через Елену Уайт, когда люди прочитали этот листок, они стали присылать средства на печать, так что мало-помалу его тираж стал расти.

Люди и члены церкви были так тронуты истиной и этим издательским служением, что стали присылать средства не только на оплату типографских расходов, но и на покупку печатного станка.

В 1852 году, в Рочестере, вышли в свет первые газеты и брошюры, напечатанные на оборудовании, принадлежащем Церкви — небольшом печатном станке, купленном за 653 доллара, которые были посланы друзьями и членами церкви в качестве пожертвований. С тех пор издательская деятельность неуклонно развивалась, сначала в границах США, а затем и по всему миру, как и было открыто Елене Уайт в видении 1848 года.

3. Потоки света по всему миру

Благодаря наставлениям Божьим и вере пионеров адвентизма Евангелие Иисуса Христа достигло самых отдаленных уголков земли. И в авангарде всегда была наша литература. История Церкви может много поведать о том, как Божья весть проникала в разные страны посредством печатного Слова.

В 1976 году в издательстве Ревью энд Геральд вышло пересмотренное издание Энциклопедии адвентистов седьмого дня, где мы можем прочесть немало историй о Божественном провидении, руководившем издательской деятельностью. Вот лишь несколько примеров:

А. Дания — «Адвентистская весть достигла Дании из Соединенных Штатов в 1872 г. в виде ежемесячника Advent Tidente, который выпускал выходец из Дании американский подданный Джон Г. Маттесон главным образом для скандинавов, проживавших в Америке» (с. 387).

Б. Южная Африка — «Первым адвентистом седьмого дня в Южной Африке был Уильям Хант, шахтер из Невады, прибывший на алмазные рудники в Грикуаланд-Вест. С собой он привез несколько пачек брошюр и газет, которые и начал распространять в 1878 году» (с. 1363).

В. Бразилия — «Адвентистская весть впервые прозвучала в Бразилии благодаря публикациям, прибывшим в порт Итайай, Санта-Катарина, в 1879 году» (с. 183).

Г. Западная Африка (Гана) — «Начало деятельности Адвентистской церкви в Западной Африке было положено в 1888 году, когда, под влиянием литературы, посланной Международным трактатным обществом, стал соблюдать субботу коренной африканец Фрэнсис И. У. Дольфийн» (с. 512).

Д. Индия — «Принято считать, что начало деятельности адвентистов седьмого дня в Индии относится к 1893 году, когда Уильям Ленкер и А. Т. Строуп, два книгоноши из Америки, высадились в Мадрасе и стали продавать адвентистскую литературу по подписке среди англоговорящих жителей крупных индийских городов» (с. 625).

Е. Альберта, провинция Канады — «Учение адвентистов седьмого дня стало распространяться в Альберте в мае 1895 года двумя книгоношами — Томасом Астлефордом и Джорджем У. Соулером» (с. 28).

Ж. Мексика — «Самая ранняя запись о миссионерской работе Церкви адвентистов седьмого дня в Мексике относится к 1891 году, когда американец итальянского происхождения С. Марчизио приехал в Мехико, чтобы продавать Великую борьбу на английском языке» (с. 873).

З. Новая Зеландия — «Еще в 1874 году у некоторых жителей Новой Зеландии пробудился интерес к адвентистскому учению благодаря публикациям, присланным из Соединенных Штатов их друзьями и родственниками» (с. 970).

И. Египет — «Египет стал первой ближневосточной страной, где появились адвентисты. Где-то в 1877 году один итальянский адвентист родом из Неаполя выслал французское издание Signes des Tempes своим знакомым среди итальянцев Александрии и вступил с ними в переписку о доктринах адвентистов седьмого дня» (с. 60).

К. Филиппины — «В 1905 году Г. А. Ирвин посетил Филиппины на пути в Генеральную Конференцию, где он порекомендовал Церкви начать работу в этой стране, послав в Манилу посвященных книгонош. Откликнувшись на эту рекомендацию, в том же году из Австралии прибыл Р. А. Колдуэлл. Ему сопутствовал немалый успех в продаже испаноязычных адвентистских книг» (с. 1114).

Л. Ирак (бывшая Месопотамия) — «Адвентистское учение впервые попало в Ирак благодаря жителю Мосула Баширу Хассо, который принял крещение в 1911 году в Бейруте после прочтения книги Урии Смита Книга Даниила и Откровение» (с. 679).

М. Израиль — «Работа адвентистов в Палестине началась с визита Генри П. Холсера в Хайфу, Яффо и Сарону, а также в Иерусалим в начале 1898 года. Он познакомился с некоторыми немецкими колонистами, поселившимися неподалеку от этих городов, распространил среди них литературу и оформил подписки на адвентистский журнал по здоровью» (с. 687).

Н. Ливан — «В 1897 году Г. П. Холсер из Центрально-Европейской конференции сообщил, что Абрам Ле Ру провел в Бейруте несколько дней и оставил там какие-то публикации.  В 1898 году Холсер посетил этот город, ища возможности издавать литературу на арабском языке» (с. 777, 778).

О. Греция — «В одном из номеров Ревью энд Геральд за 1878 год есть упоминание о “плодах”, которые принесли отосланные в Грецию печатные издания» (с. 536).

П. Великобритания — «Первым адвентистским миссионером в Англии был Уильям Ингс родом из Гемпшира, который жил в Америке и работал в Ревью энд Геральд. 23 мая 1878 года он вернулся в Англию, в Саутгемптон, где стал распространять брошюры и продавать журналы от двери к двери» (с. 529).

Р. Россия — «Работа Адвентистской церкви в России началась в виде миссионерского движения на местах. Семя было посеяно немецкими колонистами, переехавшими из России 

в Америку в 1870-х годах и там ставших адвентистами седьмого дня. Приняв адвентистскую веру, они стали посылать адвентистские книги, брошюры и журналы на немецком языке своим знакомым в России» (с. 1520).

ВСЕМИРНОЕ ИЗДАТЕЛЬСКОЕ СЛУЖЕНИЕ

Эти свидетельства наглядно показывают, как исполнилось видение Елены Уайт. Давайте вкратце рассмотрим тот путь, которым распространялась Божья весть по всему миру при непосредственном участии адвентистской литературы.

1. Страны и дивизионы

Ниже приведены страны, куда адвентистская весть попала через печатное слово, а также дивизионы, которые они представляют:

	Страна
	Год
	Дивизион

	Швейцария

Новая Зеландия

Великобритания

Южная Африка

Бразилия

Россия

Гонконг

Западная Африка (Гана)

Мексика

Индия

Альберта (Канада)

Филиппины

Кения
	1866

1874

1878

1878

1879

1883

1888

1888

1891

1893

1895

1905

1906
	Евро-Африканский

Южный Тихоокеанский

Транс-Европейский

Южный Африко-Индоокеанский 

Южно-Американский

Евро-Азиатский

Северный Азиатско-Тихоокеанский

Западно-Африканский

Интер-Американский

Южно-Азиатский

Северо-Американский

Южный Азиатско-Тихоокеанский

Восточный Центрально-Африканский


Литература безусловно оказала весьма значительное влияние на работу Церкви. Мы перечислили далеко не все страны, где печатные издания стали орудием в руках тех, кто нес коренным жителям Евангелие Иисуса Христа и полагал начало работе Адвентистской церкви в этих регионах.

Ниже приведена еще одна таблица, где указаны страны, где литература сыграла важную роль в распространении адвентистской вести, и год, когда там начала распространяться эта весть.

	Страна
	Год

	Ирландия

Швейцария

Норвегия

Швеция

Голландия

о. Питкерн

Египет

Греция

СССР

Гайана

Австралия

Гондурас

Гуам

Ямайка

Латвия

Аргентина

Никарагуа

Уругвай

Фолклендские острова

Тринидад

 Чили

Исландия

Ливан

Израиль

Парагвай

Сингапур

Тобаго

Пакистан

Боливия

Пуэрто-Рико

Сьерра-Леоне

Эквадор

Венесуэла

Ирак

Сенегал

Гамбия
	1861

1866

1874

1874

1876

1876

1877

1878

1880

1883

1885

1888

1890

1890

1890

1891

1892

1892

1893

1893

1894

1897

1897

1898

1898

1900

1900

1901

1903

1903

1903

1904

1907

1911

1952

1973


«История об истоках работы Церкви адвентистов седьмого дня в разных частях мира — это история о труде литературных евангелистов, приготовлявших путь проповеднику. Во всех южноамериканских странах, за исключением Перу, работа Церкви начиналась либо через посланные в эти страны публикации, либо через труд книгонош» (Энциклопедия АСД, с. 792). 

2. Глобальная издательская программа

При очень скромном начале издательское служение своей проповедью Евангелия в конце концов охватило весь мир, как и было показано Елене Уайт в ее видении. На сегодняшний день Церковь располагает 57 издательствами, 327 периодическими изданиями, 2100 издательскими работниками, 38000 литературных евангелистов. Ее литература печатается на 180 языках. Книга Путь ко Христу издана более чем на 100 языках.

ЧАСТЬ III -  НАЧАЛО ЛИТЕРАТУРНОГО СЛУЖЕНИЯ И РАБОТЫ ЦЕРКВИ В ___________ ДИВИЗИОНЕ (на примере Южного Азиатско-Тихоокеанского дивизиона)

АБРАМ ЛА РУ — АПОСТОЛ ДЛЯ АЗИАТСКО-ТИХООКЕАНСКОГО РЕГИОНА

Он пас овец, когда у него появилось непреодолимое желание нести Благую весть в загадочной стране под названием Китай. И его мечта в конце концов осуществилась.

В 1884 году он отправился на Гавайи. То была первая остановка на его миссионерской стезе. Там он стал трудиться как литературный евангелист, и его усилия увенчались организацией первой адвентистской церкви на Гавайских островах в 1888 году.

22 марта 1888 года Абрам Ла Ру сел на корабль в Гонконг. Даже во время плавания он не упускал возможности рассказать о своей вере другим людям. Ко времени прибытия в Гонконг 3 мая 1888 года он сумел обратить одного человека, который присоединился к нему в его трудах.

В течение пятнадцати лет этот скромный посвященный труженик неустанно нес Божью весть миллионам жителей Китая и тихоокеанских островов. Его проповедническим методом было распространение книг, журналов и брошюр. Кроме того, он отправлял целые пачки литературы на кораблях в самые отдаленные порты азиатско-тихоокеанского региона.

1 марта 1902 года, после четырнадцати лет упорного труда в качестве литературного евангелиста, он стал свидетелем первого крещения. Первыми плодами его неустанных усилий в Гонконге стали семь человек, шестеро из которых были моряками.

Абрам Ла Ру трудился для Бога до самой своей кончины 26 апреля 1903 года в возрасте 81 года. Незадолго до смерти он попросил своих друзей похоронить его в Гонконге. До настоящего времени его могила в Гонконге служит вдохновением для 7500 литературных евангелистов, которые пошли по его стопам и посвятили себя нелегкому труду книгонош в азиатско-тихоокеанском регионе, который охватывает два дивизиона — Северный Азиатско-Тихоокеанский и Южный Азиатско-Тихоокеанский.

Из шумного и многолюдного Гонконга работа, начатая Абрамом Ла Ру, распространилась на другие страны этого региона, где тоже стали трудиться литературные евангелисты.

Примечание: Бывший Дальневосточный дивизион со штаб-квартирой в Сингапуре был в 1993 году переименован в Азиатско-Тихоокеанский. В 1996 году он был поделен на два дивизиона: Северный Азиатско-Тихоокеанский с центром в Сеуле и Южный Азиатско-Тихоокеанский, базирующийся в Силанге на Филиппинах.

МЬЯНМА — СТРАНА ПАГОД

В 1900 году в Янгоне высадились на берег два человека — Х. Б. Мейерс и А. Г. Уотсон. Они прибыли в Мьянму (Бирму), чтобы начать там свой евангельский труд. Они сняли дом в восточной части Янгона и сразу же принялись торговать на улицах религиозными книгами. Чуть позже арендованный ими дом стал местом субботних собраний.

В 1902 году в Янгоне, Мьянма, была создана первая адвентистская церковь.

СИНГАПУР-МАЛАЙЗИЯ — ПЕРЕКРЕСТКИ ВОСТОКА

Юго-Восточная Азия, оплот ислама, буддизма и индуизма, с ранних лет существования Церкви была в центре внимания ее миссионерских усилий. В качестве отправной точки был выбран Сингапур, перекресток Востока, в те времена бывший частью Малайи.

Согласно Энциклопедии АСД «первым адвентистом, посетившим Сингапур, был, по всей видимости, Абрам Ла Ру». Обосновавшись в Гонконге (1888—1903), он совершал поездки в Сингапур и близлежащие регионы для продажи и распространения адвентистской литературы.

В 1904 году в Сингапур прибыли супруги Джоунс в сопровождении Р. А. Колдуэлла, где им предстояло начать работу среди многочисленных народностей, населявших этот город.

Работе в Сингапуре с самого начала сопутствовал успех. Джоунсы легко находили людей, желавших изучать Библию. Колдуэлл тоже встречал живой отклик на предлагаемые им книги, и вскоре он отправил в Австралию заказ на новую партию литературы. Он обошел со своими книгами весь Сингапур, а затем и Малайский полуостров. Приходилось ему бывать и в Сиаме (Таиланде), он добирался до самого Бангкока.

ФИЛИППИНЫ — ЖЕМЧУЖИНА ВОСТОКА

Филиппины, возможно, более чем прочие страны азиатско-тихоокеанского дивизиона, отражают величие Божьего провидения, явленного через литературное служение. После многовековой духовной тьмы филиппинцы с распростертыми руками восприняли весть о Втором пришествии Христа, изложенную на печатных страницах.

Вскоре после прибытия в Гонконг Абрам Ла Ру стал пересылать пачки литературы в Филиппины через своих знакомых капитанов. Однако первое личное посещение этих островов представителем Адвентистской церкви состоялось лишь в 1905 году. В 1904 году Г. А. Ирвин, президент Австрало-Азиатской унионной конференции, решил посетить Манилу по пути в Вашингтон, где ему предстояло участвовать в майской 1905 года сессии Генеральной Конференции. В те времена Филиппин еще не было на карте Адвентистской церкви. На этой сессии Ирвин порекомендовал, чтобы первым делом в Манилу направили литературного евангелиста.

В августе 1905 года, во время своего пребывания в Сингапуре, Роберт Колдуэлл получил приглашение отправиться на Филиппины для работы в качестве книгоноши. Он был родом из Австралии. Когда он обучался в Австрало-Азиатском миссионерском колледже, ему довелось натолкнуться на высказывание У. Е. Глэдстоуна, бывшего премьер-министра Великобритании, который сказал: «Человек, занимающийся распространением хороших книг, благодетельствует обществу». Это высказывание повлияло на решение Колдуэлла заняться литературным служением.

Первой книгой, распроданной Колдэуллом на Филиппинах в количестве 75 экземпляров, был «Домашний справочник». Он использовал его как ключ к сердцу католиков, из которых в основном и состояло население Манилы. Эти знакомства оказались весьма полезными для него в последующие месяцы.

В апреле 1906 года в Манилу прибыли пастор Макэлхани с супругой для учреждения миссии. В 1908 году их сменили супруги Финстер. В числе их приоритетных задач были изучение языка и выпуск литературы.

В марте 1911 года, когда пастор И. Х. Иванс, президент дивизиона, совершил свой первый визит на Филиппины, он крестил 18 человек и организовал церковь в Санта-Ана, одном из районов Манилы. Это были первые плоды, созревшие через шесть лет после того, как Р. Колдуэлл начал распространять адвентистские издания в 1905 году.

В 1913 году, по возвращении пастора Финстера из Америки, позади его дома в Маниле, в сарае, был установлен печатный станок. В 1917 году была полностью оборудована новая типография, которая стала Филиппинским издательством.

Сегодня Филиппинское издательство — это крупнейшее адвентистское издательство в Южном Азиатско-Тихоокеанском дивизионе, да и издательская программа на Филиппинах — одна из крупнейших в мире. В ней задействованы около 5000 литературных евангелистов.

ИНДОНЕЗИЯ — ИЗУМРУДНЫЕ ОСТРОВА НА ЭКВАТОРЕ

Служение Адвентистской церкви в Индонезии началось в городе Паданг в 1900 году. У его истоков стоял Ральф Валдо Мунсон. Первым обращенным местным жителем стал уроженец Суматры Иммануэль Сирегар.

А вот работа на острове Ява началась с литературного евангелизма. 

В 1906 году на Яву из Австралии прибыли два миссионера — Джордж Тисдейл и Петра Тунхейм. Им было дано поручение начать работу в г. Сурабая. Петра Тунхейм первым делом стала продавать брошюры с выдержками из произведений Елены Уайт, переведенными на индонезийский язык. Единственное выражение, которое она заучила и использовала при продаже этих брошюр, было: «буку баик, лима сен», что значит: «хорошая книга, пять центов». Среди ее покупателей оказался один молодой китаец, который и стал первым человеком, крещенным на острове Ява.

В западной части острова работа началась в 1909 году усилиями Мунсона, который установил печатный станок в Сукабуми. Он основал церкви как в Сукабуми, так и в Джакарте, где в 1913 была учреждена местная миссия.

ТАИЛАНД — СТРАНА ЗОЛОТЫХ ХРАМОВ

Первым миссионером, посланным в Таиланд, был литературный евангелист. По окончании Австралийского миссионерского колледжа Роберт Колдуэлл был выбран в напарники Ф. Г. Джоунсу для работы в качестве книгоноши в Юго-Восточной Азии. Сначала он трудился в Сингапуре (1904), затем поехал на Филиппины (1905), после чего переехал в Таиланд в конце 1906 года. Он оставался в Бангкоке три недели, продавая адвентистский медицинский журнал «Доброе здоровье» (Good Health) его англоговорящим жителям.

Впоследствии его дело продолжил Фанг Йин Хи, молодой литературный евангелист из Сингапура, приехавший распространять китайский вариант «Знамений времени» в многочисленной китайской общине Бангкока.

ВЬЕТНАМ — ЗЕМЛЯ ДРАКОНА

Летом 1920 года во Вьетнам приехал К. О. Тан, опытный литературный евангелист из Китая. Это был первый приезд в эту страну адвентистского служителя. Тан начал работу в городах Хайфон и Ханой.

Едва он успел взяться за дело, как пастор одной из крупных церквей обвинил его в отступничестве. Этот пастор попытался помешать Тану в его работе, убеждая людей не покупать у него литературу. Но, несмотря на все препятствия, служение его было благословенным. Меньше чем за два месяца Тан продал более 200 подписок на «Знамения времени» и взял заказы на большое число книг.

Тан продолжил свой труд в Колоне, китайском пригороде Сайгона. Несколько дней спустя он встретил господина Лоо, старого приятеля, с которым он дружил еще в Китае. Господин Лоо пригласил Тана пожить у него. Вскоре он встретился с еще одним своим другом, господином Чаном из г. Амой. Он беседовал с ними об адвентистской вере, и вскоре в доме у господина Лоо начались регулярные занятия субботней школы. Через несколько недель трое из «учеников» субботней школы приняли истину и стали соблюдать субботу.

БАНГЛАДЕШ

Начало деятельности Адвентистской церкви в Бангладеш было положено литературными евангелистами в 1898—1900 гг.

Когда Дж. Л. Шоу, региональный директор Индийской миссии, посетил город Гопалгондж, он встретил там К. Д. Поддара и других верующих. Эти люди стали соблюдать субботу после того, как Поддар узнал истину из брошюры, врученной ему на вокзале Шелда в Калькутте.

ШРИ-ЛАНКА

Абрам Ла Ру был первым адвентистом, посетившим Коломбо, Шри-Ланка, где-то между 1888 и 1903 гг. Там он распространял адвентистскую литературу.

А затем, когда в Калькутте вышел в свет первый номер религиозного журнала «Восточный страж» (The Oriental Watchman) под редакцией У. А. Спайсера, мужчины и женщины из Индии стали завозить его в Шри-Ланку на продажу. Литературные евангелисты продавали большие подписные книги, такие, как «Книга Даниила и Откровение» и «Великая борьба». Их труд вызвал большой интерес со стороны местных жителей, так что первое крещение состоялось уже в 1904 году, отметив начало организованной деятельности Адвентистской церкви в Шри-Ланке.

БРУНЕЙ

Первая попытка адвентистов начать работу в Брунее официально была сделана в 1980 году литературным евангелистом из Малайзии Ричардом Моссом. В 1981 году ему последовал Питер Чинг, еще один литературный евангелист из той же страны.

Питеру Чингу был выделен особый фонд для аренды дома в качестве места для собраний. Он трудился в Брунее вплоть до 1983 года. После Питера Чинга в Брунее побывали еще несколько литературных евангелистов из Малайзии. Благодаря их посвященным усилиям эта страна открылась для адвентистского влияния и работы.

НАШЕ СЛАВНОЕ НАСЛЕДИЕ

История и развитие издательского служения Церкви сопровождались чудесным Божьим водительством. Мы видели руку Господа, неизменно направляющую эту работу. Замечательные события, свидетельствующие о важной роли, которую играет литературное служение в провозглашении трехангельской вести в разных странах, — это, безусловно, наше славное наследие.

Издательский труд и сегодня составляет весьма значимую часть деятельности Церкви, и особенно в этом дивизионе. Литературное служение, начатое первыми литературными евангелистами более века назад, по-прежнему играет важную роль в евангельских усилиях нашей Церкви, особенно в Глобальной миссии.

Посвятив свои сердца и души Богу и Его делу, наши литературные евангелисты с верой продвигаются вперед в своем посвященном труде.

В настоящее время в дивизионе имеется:

ЛЕ, работающие полный рабочий день ___

ЛЕ, работающие в свободное от основной работы время ___

ЛЕ-студенты ___

Руководители издательского служения ___

Издательства ___

Академии литературного служения ___

Имея столь славное наследие, наши литературные евангелисты, руководители издательского служения и сотрудники издательств могут взирать в будущее с уверенностью и дерзновением. Издательское служение, учрежденное под непосредственным Божьим руководством более 150 лет назад, будет обязательно процветать и впредь под Его особым водительством.

ЛИТЕРАТУРНЫЕ ЕВАНГЕЛИСТЫ, ПОЛОЖИВШИЕ НАЧАЛО РАБОТЕ ЦЕРКВИ В ЮЖНОМ АЗИАТСКО-ТИХООКЕАНСКОМ ДИВИЗИОНЕ

	Страна 
	Год
	Имя
	Цель прибытия

	Гонконг

Мьянма

Сингапур/Малайзия

Филиппины

Индонезия

Таиланд

Бруней
	1888

1902

1903

1905

1906

1906

1980
	Абрам Ла Ру

Х. Б  Мейерс

Абрам Ла Ру

Роберт Колдуэлл

Петра Тунхейм

Роберт Колдуэлл

Ричард Мосс
	Распространение литературы

Продажа религиозных книг

Миссионер-ЛЕ

Миссионер-ЛЕ

ЛЕ на о. Ява

Миссионер-ЛЕ

Литературный евангелист


ССЫЛКИ

1.
Seventh-day Adventist Encyclopedia, 1976 Edition, Published by Review & Herald Publishing Association.

2.
Life Sketches, Ellen G. White.

3.
Origin and History of Seventh-day Adventists, by Arthur W. Spalding.

4.
Light Bearers to the Remnant, by R. W. Schwarz.

5.
Light Dawns in Asia, Edited by Gil G. Fernandez, Published by the Far Eastern Division.

УЧЕБНЫЙ ПЛАН КУРСА

МЕНЕДЖМЕНТ ПРОДАЖ I
(Умения и навыки ЛЕ в обращении с финансами, в правильном распределении времени и усилий)

Заметка для Инструктора

Менеджмент продаж 1

1 Этот курс является очень важным фактором в помощи литературному евангелисту в вопросах личного управления семейными финансами, временем и работой. Было бы очень полезно, если бы на занятиях студенты разработали свой реальный бюджет и поставили перед собой свои реальные цели, как часть упражнений в классе.

2 Пожалуйста, приложите все усилия для достижения целей данного курса в рамках сессии.

УМЕНИЯ И НАВЫКИ ЛЕ В ОБРАЩЕНИИ С ФИНАНСАМИ, В ПРАВИЛЬНОМ РАСПРЕДЕЛЕНИИ ВРЕМЕНИ И УСИЛИЙ

(Менеджмент продаж I)

	ЦЕЛИ И ОЖИДАЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ

1. Студенты академии выработают правильное отношение к деньгам и смогут надлежащим образом обращаться со своими финансовыми ресурсами.

2. Студенты академии поймут, насколько важно правильно распределять свое рабочее время.

3. Студенты академии приобретут навыки планирования и организации работы, необходимые для достижения успеха в их служении.

4. Студенты академии осознают необходимость самоорганизации, самонастроя и самодисциплины в их работе.


ПЛАН КУРСА

I. КАК РАСПОРЯЖАТЬСЯ ФИНАНСАМИ

А. Введение

Б. Личное финансовое планирование

В. Бюджетная философия и принципы

Г. Составление бюджета ЛЕ

II. КАК РАСПОРЯЖАТЬСЯ СВОИМ ВРЕМЕНЕМ

А. Ценность времени

Б. Использование времени

В. Важность ежедневного расписания

III. КАК РАСПРЕДЕЛЯТЬ УСИЛИЯ

А. Постановка целей

Б. Планирование и организация работы

В. Осуществление планов

УМЕНИЯ И НАВЫКИ ЛЕ В ОБРАЩЕНИИ С ФИНАНСАМИ, В ПРАВИЛЬНОМ РАСПРЕДЕЛЕНИИ ВРЕМЕНИ И УСИЛИЙ

(Менеджмент продаж I)

ЧАСТЬ I - КАК РАСПОРЯЖАТЬСЯ ФИНАНСАМИ

ВВЕДЕНИЕ

«Работа литературного евангелиста не должна совершаться в расхлябанной, небрежной манере. Те, кто занимаются работой, связанной с распоряжением деньгами, должны вести строгий учет каждого полученного и потраченного цента. Полученные таким образом навыки аккуратности сделают их способными приносить еще большую пользу» (Литературный евангелизм, с. 94).

1. Определение терминов

А. Финансы — функция сбора средств для восполнения потребностей компании или отдельного человека.

Б. Управление финансами — искусство управления финансовыми средствами (корпоративными или личными).

2. Отношение к деньгам

А. То, как мы используем деньги и другое наше имущество, служит для Бога показателем нашей полезности. Мы демонстрируем Ему, можно ли нам доверить вечные богатства. Многие люди приравнивают благосостояние к счастью. Мир говорит так: «Счастье в этой жизни определяется богатством и размерами имущества». А Бог говорит так: «Жизнь человека не зависит от изобилия его имения» (Лк. 12:15).

Б. За деньги можно купить пищу, но не аппетит; лекарства, но не здоровье; знакомство, но не дружбу; угодливость, но не преданность; развлечения, но не покой и счастье (Менрик Ибсен).

Существуют три христианские концепции обращения с финансовыми ресурсами, которые дают ключ к финансовой свободе: 1) Все принадлежит Богу; 2) Все исходит от Бога; 3) Бог должен быть всегда на первом месте.

ЛИЧНОЕ ФИНАНСОВОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ

Личное финансовое планирование — это умение заставить ваши деньги работать на вас, а также умение жить по средствам. Это процесс, позволяющий вам контролировать свое финансовое положение. Финансовое планирование должно быть сосредоточено на вас и вашей семье и ориентировано на будущее.

1. Преимущества личного финансового планирования

А. Повышение эффективности принятых финансовых решений

Б. Снижение экономической неопределенности

В. Усиление контроля над финансовыми делами

Г. Улучшение семейных взаимоотношений

Д. Свобода от связанных с деньгами переживаний

2. Этапы финансового планирования

А. Проанализируйте свое текущее личное и финансовое положение

Б. Определите цели, которые вы ставите перед собой в отношении своих финансов

В. Разработайте финансовый план действий

Г. Постарайтесь осуществить этот план

Д. Проанализируйте свои действия и внести необходимые поправки

БЮДЖЕТНАЯ ФИЛОСОФИЯ И ПРИНЦИПЫ

1. Бюджетная философия

«Ибо кто из вас, желая построить башню, не сядет прежде и не вычислит издержек, имеет ли он, что нужно для совершения ее, дабы, когда положит основание и не возможет совершить, все видящие не стали смеяться над ним, говоря: “этот человек начал строить и не мог окончить?”» (Лк. 14:28—30).

А. Ключ к финансовому успеху заключается в том, чтобы определить, куда направить ваши деньги, а не гадать о том, куда они ушли. В этом вам поможет реалистичный бюджет.

Б. Основные причины для составления бюджета:

i. он задает направление движения к цели

ii. позволяет контролировать расходы

iii. привносит необходимую дисциплину

iv. позволяет сделать десятину и пожертвования систематическими

v. позволяет удержаться на плаву в случае непредвиденных расходов

vi. объединяет семью в планировании и принятии решений

vii. помогает правильно распорядиться тем, что дает вам Бог

2. Основные принципы составления бюджета

Есть два основных подхода к составлению бюджета:

А. Оценить доходы и определить расходы в рамках доходов.

Б. Оценить все возможные расходы и определить ресурсы, которые позволили бы их покрыть.

Практика показывает, что наиболее здравым является первый подход. Если у вас не фиксированный ежемесячный доход, то в своих расчетах опирайтесь на средний годовой доход, поделенный на 12 месяцев.
СОСТАВЛЕНИЕ БЮДЖЕТА ЛЕ

Согласно Рабочему курсу большинства дивизионов профессиональный литературный евангелист получает 50-процентную комиссию со всех продаж из расчета розничной цены на подписные книги и журналы. Книгоноша, занимающийся литературным евангелизмом в свободное время, получает немного меньше. Литературный евангелист получает доход от продаж, поэтому его бюджет должен состоять из двух частей: бюджета капиталовложений и оперативного (семейного) бюджета.

1. Бюджет капиталовложений

Капиталовложение — это выделение части доходов на капитализацию. Согласно дивизионному Рабочему курсу литературные евангелисты, члены церкви и прочие церковные служащие должны вести все расчеты с АКЦ только наличными. Вот почему литературному евангелисту необходим бюджет капиталовложений.

А. Литературным евангелистам нужно постоянно вкладывать деньги в книги и журналы, чтобы иметь постоянный запас литературы для распространения.

Б. Литературные евангелисты должны воздерживаться от долгов. Не обремененный долгами, имеющий финансовую стабильность книгоноша спокойно трудится, не переживая о долгах, которые нужно отдавать. Такой книгоноша будет более успешен и едва ли потеряет интерес к литературному евангелизму.

В. Литературным евангелистам нужно отделять по крайней мере 10% своей комиссии или 5% от общих продаж на создание своего рабочего капитала.

2. Оперативный (семейный) бюджет

Сюда включается часть доходов литературного евангелиста, которая уходит на покрытие постоянных и изменяющихся издержек, то есть на его семейные расходы. Что касается оперативного (семейного) бюджета литературного евангелиста, то его ресурсы должны быть учтены как можно тщательнее, чтобы не залезть в долги. Расходы ни в коем случае не должны превышать доходы. Нужно быть экономным и рачительным семьянином.

ОБРАЗЕЦ СМЕТЫ ПРИ СОСТАВЛЕНИИ БЮДЖЕТА ЛИТЕРАТУРНОГО ЕВАНГЕЛИСТА

	ВСЕГО ЕЖЕМЕСЯЧНЫХ ПРОДАЖ 

РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ВЫРУЧКИ ОТ ПРОДАЖ

Цена АКЦ

Общая выручка ЛЕ

РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ОБЩЕГО ДОХОДА ЛЕ (40% от книги = 100% дохода ЛЕ)

Общий доход

Бюджет капиталовложений (10%)

Оперативный (семейный) бюджет (90%)

Всего

РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ПО СТАТЬЯМ ОПЕРАТИВНОГО (СЕМЕЙНОГО) БЮДЖЕТА

Доход оперативного (семейного) бюджета

Постоянные расходы

Десятина

Пожертвования

Сбережения

Коммунальные

Прочее

Всего постоянных расходов

Непостоянные расходы

Продукты питания

Одежда

Медицина

Образование

Транспорт

Личные

Отдых

Отпуск

Домашние

Разное

Всего непостоянных расходов

Всего бюджетных расходов
	10000 (условных денежных единиц)

6000

4000

10000

4000

400

3600

4000

4600


3. Контроль над расходами

«Нужно крайне бережливо относиться к тому, что принадлежит Господу…Всем следует быть экономными. Ни один работник не должен позволять себе вести дела таким образом, чтобы влезать в долги» (Литературный евангелизм, с. 93).

А. Симптомы финансовых затруднений

i. Постоянные звонки от кредиторов

ii. Расточительность

iii. Невоздержанность

iv. Быстрая утомляемость

v. Тревожное состояние ума

vi. Постоянные жалобы

vii. Нерешительность

Б. Советы о том, как снизить расходы

i. Начните с наличных

ii. Соберите сведения о товаре, прежде чем принимать решение о покупке

iii. Не спешите покупать в кредит

iv. Ограничьте себя в поездках

v. Покупайте вещи хорошего качества

vi. Ищите магазины подешевле

vii. Покупайте вещи, необходимые для удобного быта, но не дорогие

viii. Просите скидок, торгуйтесь

ix. Избегайте покупок по принципу «захотел — купил». Так вы купите много дорогих, ненужных, некачественных вещей, которые подорвут ваш семейный бюджет

x. Отправляясь в гастроном, составьте список продуктов, которые вам нужно купить

На заметку: «Должник делается рабом заимодавца» (Притч. 22:7).
ЧАСТЬ II – КАК РАСПОРЯЖАТЬСЯ СВОИМ ВРЕМЕНЕМ

ЦЕННОСТЬ ВРЕМЕНИ

1. Наше время принадлежит Богу

«Итак, смотрите, поступайте осторожно, не как неразумные, но как мудрые, дорожа временем, потому что дни лукавы» (Еф. 5:15, 16)

«Наше время принадлежит Богу. Каждое мгновение нашей жизни принадлежит Ему, и наша самая торжественная обязанность — употребить этот дар для прославления Его имени. Ни об одном таланте, данном нам Богом, мы не должны будем дать Ему такого строгого отчета, как об употреблении дарованного нам времени» (Наглядные уроки Христа, с. 342).

2. Самые драгоценные ресурсы

Время является самым драгоценным ресурсом книгоноши.

А. Уровень достижений литературного евангелиста будет зависеть от того, как он использует свое рабочее время.

Б. Самый важный момент в работе литературного евангелиста — это контакт с покупателем. Продажа совершается у людей дома или на работе.

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ВРЕМЕНИ

1. Использование книгоношей своего рабочего времени

	Продуктивная деятельность
	Непродуктивная деятельность

	А. Планирование

Б. Продажа (контакт с покупателем)

В. Обслуживание/доставка
	А. Ожидание

Б. Переезды


2. На что приходится тратить время

	По вине других
	По своей вине

	А. Телефонные звонки

Б. Совещания

В. Разговорчивые друзья

Г. Нежданные гости

Д. Составление отчетов

Е. Приставания детей

Ж. Нечеткие инструкции

З. Проблемные люди
	А. Неорганизованность в работе

Б. Потерянные или не положенные на место вещи

В. Озабоченность

Г. Излишняя загруженность рутинными делами

Д. Привычка откладывать на потом

Е. Нечеткие цели

Ж. Просмотр ТВ/прослушивание радио

З. Чтение/дневной сон


ВАЖНОСТЬ ЕЖЕДНЕВНОГО РАСПИСАНИЯ

Успешный литературный евангелист осознает, насколько важно работать по заранее составленному расписанию. Он должен планировать свой рабочий день так, чтобы у него оставалось время на духовную, интеллектуальную и физическую подготовку, а также для отдыха и прочих семейных дел. Правильно составленное и претворяемое в жизнь ежедневное расписание поможет книгоноше достичь успеха в литературном служении.

1. Рекомендуемое ежедневное расписание литературного евангелиста

Утро

5:00



Подъем

5:00—5:30


Семейное богослужение

5:30—6:30


Домашние дела

6:30—7:00


Личные приготовления

7:00—7:30


Завтрак

7:30—8:00


Утренний страж

8:00—12:00


Работа

День и вечер

12:00—1:00


Обед

13:00—14:00


Отдых

14:00—17:30


Работа

17:30—19:30


Домашние дела/ужин

19:30—20:30


Отчеты и планирование

20:30—21:00


Изучение Библии/молитва

2. Не терять ни минуты

«Деятельность литературного евангелиста — это работа, исполненная огромной ответственности и значимости для тех, кто ее совершает. Мы живем в то время, когда необходимо совершить великий труд. И это наилучшая возможность пригласить людей на уже приготовленную вечерю Агнца. Щедрое благословение получат те, кто ныне с усердием и посвященностью берется за труд книгоноши» (Литературный евангелизм, с. 14, 15).

ЧАСТЬ III – КАК РАСПРЕДЕЛЯТЬ УСИЛИЯ

ПОСТАНОВКА ЦЕЛЕЙ

То, насколько мудро мы распоряжаемся своим временем, во многом зависит от тех целей, которые мы ставим в жизни. Жизнь имеет ценность лишь до тех пор, пока она устремлена к какой-то значимой цели. Каждый, кто выходит в путь, должен иметь перед собой определенный пункт назначения, иначе он никуда не придет. «Глубочайший смысл этой жизни заключается не в том, где мы есть, — сказал Оливер Венделл Холмс, — а в том, в каком направлении мы движемся — в определенности наших целей».

«Бесцельная жизнь — это живая смерть» (Свидетельства для Церкви, т. 4, с. 417).

1. Сферы деятельности ЛЕ, которые требуют постановки целей

А. Минимальное число рабочих часов. — Мудрый литературный евангелист должен составлять свое ежедневное расписание так, чтобы ему хватало времени на все дела, и в особенности на продажу книг. Мы рекомендуем отводить на непосредственную работу «в поле» не менее восьми часов в день.

Б. Личная цель в труде. — Наибольшего успеха добиваются те литературные евангелисты, кто ставит перед собой цели в труде и стремится к их достижению.

В. Миссионерские усилия. — Литературный евангелист получает большие благословения, когда уделяет должное внимание миссионерскому аспекту своего служения. Ниже приведены виды миссионерской деятельности, в которых ЛЕ может принимать непосредственное участие и ставить перед собой определенные цели.

2. Два вида целей

А. Объективные цели (обязательные цели). — Это те цели, которые ставит перед литературными евангелистами унион, конференция или миссия в соответствии с требованиями Рабочего курса. Например, минимальные квалификационные требования, предъявляемые разным категориям литературных евангелистов. Эти цели могут охватывать количество продаж, еженедельную отчетность, количество рабочих часов и миссионерскую деятельность. Они считаются обязательными для исполнения.

Б. Субъективные цели. — Это цели, которые литературный евангелист сам ставит перед собой, исходя из своих личных субъективных нужд и жизненных установок. Что касается продаж, когда руководство ставит цели, связанные с их количеством, обычно учитывается такой фактор, как пасторская ставка. Желательно, чтобы доход профессионального ЛЕ от продаж приблизительно соответствовал пасторской ставке, обеспечивая ему достойный уровень жизни. Однако успешный литературный евангелист ставит перед собой более высокие цели, чем обязывает его Рабочий курс.

3. Рекомендации по постановке рабочих целей

А. Определитесь со своими финансовыми нуждами (семейный бюджет)

Б. Поставьте перед собой цель, которую вы хотите достичь в объеме продаж на предстоящий год.

В. Разделите ее на двенадцать частей (по месяцам).

Г. Разделите ежемесячные цели на недели.

Д. Подсчитайте, на какую сумму вам нужно продавать книг ежедневно.

Е. Постоянно выполняя стоящие перед вами каждодневные задачи, вы соответственно сможете осуществлять и те цели, которые поставили перед собой на неделю, на месяц и на год.

ПЛАНИРОВАНИЕ И ОРГАНИЗАЦИЯ РАБОТЫ

Когда вы определитесь со своими рабочими целями, следующий ваш шаг — это разработка планов, программ или методики их достижения. Иногда приходится менять методы непосредственно в процессе работы, однако внимание ваше и усилия должны быть постоянно сосредоточены на поставленной цели.

1. Организуйте ваш рабочий инструментарий

А. Составьте опись литературы

i. Классификация по тематике (книги по здоровью, воспитанию детей, семейным отношениям, духовным вопросам).

ii. Количество экземпляров каждого названия.

iii. Ценовые категории (дорогие или дешевые книги)

Б. Приготовьте все необходимое для работы

i. Презентабельный и удобный портфель или сумку (с разложенным по местам инструментарием)

ii. Удобный в пользовании каталог имеющейся литературы

iii. Проспекты и каталоги с описанием ваших товаров

iv. Прайс-лист (в презентабельном виде)

v. Список клиентов и подписчиков (с перечислением всей вашей клиентуры)

vi. Список возможных клиентов

vi. Качественные шариковые ручки

2. Определитесь с методикой продажи

А. Методы продажи

Б. Количество презентаций

В. Речевые обороты и используемая терминология (форма оплаты)

3. Распланируйте территорию, которую вы собираетесь охватить

Распланируйте, какую территорию вы собираетесь охватить, исходя из густоты населения и удобства доступа. Всех потенциальных покупателей можно разделить на три категории в соответствии с видом дохода, который они получают.

А. С регулярным доходом. — В эту категорию входят люди с фиксированным доходом (получающие заработную плату).

i. Учителя

ii. Государственные служащие

iii. Наемные сотрудники бизнес-структур

Люди, принадлежащие к этой группе, имеют постоянный и фиксированный ежемесячный доход. С ними можно работать независимо от времени года.

Б. С сезонным доходом. — В эту категорию можно включить людей, чей доход зависит от сезона (фермеры).

К этой группе нужен особый подход. Мудрый литературный евангелист должен изучить все сегменты этой группы, чтобы определить наиболее подходящее время для продажи литературы этим людям.

В. Общая категория. — В нее входят люди всех прочих категорий дохода (бизнесмены, люди интеллигентных профессий, квалифицированные рабочие и пр.)

При соответствующем подходе представителей этой группы можно рассматривать как наилучших потенциальных клиентов.

4. Составляйте план действий на следующий день

Для этого нужно составить список из десяти наиболее важных дел, которые вам нужно выполнить завтра, и постараться выполнить их в порядке убывания их значимости.

ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ ПЛАНОВ

1. Необходимость самодисциплины

Литературный евангелист, возможно, менее остальных церковных служащих подвергается внешнему дисциплинирующему воздействию со стороны своего начальства. Успешный книгоноша должен сам дисциплинировать себя для достижения наилучших результатов.

Поскольку литературный евангелист не находится под постоянным и непосредственным контролем со стороны тех, кто руководит его работой, то ему необходим самоконтроль. Он должен следовать тщательно разработанной программе, отрабатывать заданное количество часов и постоянно заниматься самосовершенствованием.

Успех и удовлетворенность литературного евангелиста своим трудом вовсе не обязательно зависят от большого таланта. Большую роль здесь играет самодисциплина — в семейной жизни, в учебе, в духовной жизни и в труде.

2. Усердие в служении

А. Энергичность и желание трудиться. — «Успех зависит не столько от таланта, сколько от энергии и желания работать. …Самые обыденные дела, выполняемые с любовью, приобретают в глазах Бога особенную красоту» (Пророки и цари, с. 219).

Б. Не позволяйте себе лениться. — Пусть никто не думает, что он волен удерживать свои руки от труда, что можно обрести спасение, будучи праздным и бездеятельным. Поразмышляйте в этой связи о земном служении Христа.

В. Беззаветный труд. — «Божьи слуги должны в усердии не ослабевать, духом пламенеть, Господу служить» (Литературный евангелизм, с. 77).

Г. Постоянство и расторопность. — Богу не нужны лентяи; Ему нужны думающие, добросердечные, старательные работники…

Д. Вставай рано, трудись прилежно. — Литературный евангелист совершает благородный труд, и ему будет сопутствовать успех, если он будет честен, ревностен, терпелив и упорен в той работе, которую он совершает. Он должен вкладывать в нее всю свою душу.

Е. Верность долгу. — Литературный евангелист должен верно исполнять свой долг, ибо труд книгоноши важен и священен.

Ж. Точность и усердие. — Какова бы ни была ваша работа, совершайте ее с точностью и усердием; не поддавайтесь искушению искать легкие пути и простые задачи.

3. Будьте деятельными

Добиться своего можно только упорным трудом. На великих часах, отсчитывающих наше время, есть только одна надпись — СЕЙЧАС! Чтобы достичь намеченных целей, нужно действовать. Другого пути нет. Великие люди никогда не ждут каких-то благоприятных возможностей, они создают их сами. Они берутся за то, что есть у них под рукой, решают свои проблемы и действуют как хозяева положения.
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УЧЕБНЫЙ ПЛАН КУРСА

ЛИЧНЫЙ ЕВАНГЕЛИЗМ I
(Личное служение и адвентистская весть)

Заметка для инструктора

Личный Евангелизм 1

Данный курс нацелен на обеспечение наших ЛЕ знаниями наших доктрин и фундаментальных основ веры, дабы снабдить их знаниями для личного благовестия. Однако, очень важно, чтобы начальная подготовка была проведена задолго до преподавания данного предмета. Рекомендуется, чтобы преподающий этот предмет имел богословское образование не ниже колледжа или его эквивалент.

ЛИЧНОЕ СЛУЖЕНИЕ И АДВЕНТИСТСКАЯ ВЕСТЬ

(Личный евангелизм I)

	ЦЕЛИ И ОЖИДАЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ

1. Студенты академии познают евангельскую весть и проникнутся осознанием своего долга исполнить евангельское поручение Христа.

2. Студенты академии изучат различные методы провозглашения вести, особенно в аспекте личного евангелизма в литературном служении.

3. Студенты академии изучат и будут способны изъяснить основные доктрины адвентистов седьмого дня.

4. Студенты академии научатся при необходимости отстаивать свои убеждения и делиться адвентистской вестью с ближними.


ПЛАН КУРСА

I. ВЕСТЬ

А. Введение

Б. Евангельская весть

II. МЕТОДЫ ПРОВОЗГЛАШЕНИЯ ВЕСТИ

А. Общественный евангелизм

Б. Личный евангелизм

В. Литературное служение и личный евангелизм

III. ОСНОВНЫЕ АДВЕНТИСТСКИЕ ДОКТРИНЫ

А. Учение о Боге

Б. Учение о человеке

В. Учение о спасении

Г. Учение о Церкви

Д. Учение о христианской жизни

Е. Учение о последних днях

ЛИЧНОЕ СЛУЖЕНИЕ И АДВЕНТИСТСКАЯ ВЕСТЬ

(Личный евангелизм I)

ЧАСТЬ I — ВЕСТЬ

ВВЕДЕНИЕ

«Давая поручение Своим ученикам, Христос не только обозначил их обязанности, но и вверим им весть. “Научите народы, — сказал Он, — соблюдать все, что Я повелел вам”» (Евангелизм, с. 15).

ЕВАНГЕЛЬСКАЯ ВЕСТЬ

1. Евангелие — наша весть

Адвентистская церковь несет по всему миру одну только весть — Евангелие. Что же она собой представляет?

Евангелие — это Весть о Спасении через Иисуса Христа. Следовательно, данное нам поручение состоит в том, чтобы по всему миру представлять Иисуса Христа во всей Его полноте (Его рождение от девы, Его жизнь, Его смерть, Его воскресение, Его небесное служение и Его второе пришествие) и проповедовать о Его значимости для спасения рода человеческого.

Все христианские доктрины должны быть основаны на Библии и средоточием своим иметь Того, Кто есть Пусть, Истина и Жизнь (см. Ин. 14:6).

2. Великое поручение

«И, приблизившись, Иисус сказал им: дана Мне всякая власть на небе и на земле. Итак, идите, научите все народы, крестя 

их во имя Отца и Сына и Святого Духа, уча их соблюдать все, что Я повелел вам; и се, Я с вами во все дни до скончания века. Аминь» (Мф. 28:18—20).

«И проповедано будет сие Евангелие Царствия по всей вселенной, во свидетельство всем народам; и тогда придет конец» (Мф. 24:14).

У нас есть благая весть о Боге, Который спасет нас от наказания греха. О Боге, Который может спасти нас от власти греха. И о Боге, Который спасет нас от присутствия греха.

ЧАСТЬ II — МЕТОДЫ ПРОВОЗГЛАШЕНИЯ ВЕСТИ

Елена Уайт писала: «Будут разработаны различные средства обращения душ… Не стоит забывать, что для спасения разных людей нужны разные методы» (Евангелизм, с. 105, 106).

ОБЩЕСТВЕННЫЙ ЕВАНГЕЛИЗМ

Евангелия повествуют о том, как Иисус трудился для всех классов общества и как Его служение в городах и селениях привлекало к Нему тысячи и тысячи людей, желавших услышать Его учение. Мы должны проповедовать по дорогам и изгородям (см. Евангелизм, с. 46—53).

Сейчас в распоряжении Церкви есть несколько методов общественного евангелизма.

1. Проповедь Евангелия по радио

«Христианские радиостанции или радиопроповедники нужны для того, чтобы провозглашать Евангелие вне стен их церквей и охватывать этой проповедью все общество» (J. O. Iversen. So You Are Going On The Air, pp. 19—21).

2. Евангельские кампании

Благодаря массовым евангельским программам библейское учение могут услышать сотни и даже тысячи людей. Это один из самых популярных методов, используемых Церковью во многих странах.

3. Медицинский евангелизм

«Ничто так не откроет двери истине, как евангелизационная медицинско-миссионерская работа. Она найдет доступ к сердцам и умам многих людей, становясь для них дорогой к обращению к истине» (Евангелизм, с. 513).

Этот метод можно использовать одновременно с евангельскими кампаниями или отдельно от них для специально отобранной целевой аудитории.

4. Евангелизм в учебных заведениях

Этот метод можно использовать в наших адвентистских учебных заведениях следующим образом:

А. Путем организации группы по изучению Библии для учащихся-неадвентистов.

Б. Путем включения библейских предметов в учебный план.

В. Путем организации школьных молитвенных недель.

Адвентисты, обучающиеся в нецерковных учебных заведениях, тоже могут организовать евангельскую работу среди своих соучеников.

ЛИЧНЫЙ ЕВАНГЕЛИЗМ

Личный евангелизм — это проповедь Евангелия в личном общении с людьми. Каждый член и работник Церкви, включая литературных евангелистов, должен быть всегда готов дать отчет всякому, кто спросит их об основаниях их веры и об их уповании.

Елена Уайт писала: «Христос очень часто беседовал с отдельными людьми, поскольку Он придавал большое значение разговору наедине. И одна душа передавала обретенную мудрость многим тысячам» (Евангелизм, с. 58).

«От всех, кому Бог вверил истину для настоящего времени, Он ожидает личного служения. Не все могут отправиться в другие страны в роли миссионеров, но каждый в состоянии стать благовестником среди соотечественников, в своем доме и среди соседей» (Свидетельства для Церкви, т. 9, с. 30).

ЛИТЕРАТУРНОЕ СЛУЖЕНИЕ И ЛИЧНЫЙ ЕВАНГЕЛИЗМ

Литературное служение — это и есть личный евангелизм. Об этом писала и сама Елена Уайт:

Будучи одним из методов личного евангелизма, литературное служение осуществляет две важные цели:

1. Евангелизм через распространение литературы

Эта цель достигается путем распространения адвентистской литературы, содержащей нашу весть (книг, журналов и брошюр):

А. Подписных изданий и журналов на продажу

Б. Бесплатных брошюр

«Книгоноша должен носить с собой брошюры и небольшие книжки, чтобы раздавать тем, кто не может ничего купить. Таким образом истина попадет во многие дома» (Свидетельства для Церкви, т. 6, с. 338).

2. Евангелизм через личный контакт

А. Заочные библейские курсы. — Есть люди, которые не желают посещать групповые библейские занятия или заниматься с учителем один на один. Однако некоторые из них могут согласиться изучать Библию по переписке, через заочные библейские курсы. Будет неплохо, если литературный евангелист будет носить с собой первый урок такого курса и предлагать его своим покупателям как вступительный этап в заочную библейскую школу.

Б. Приглашение заинтересованных в церковь. — Есть люди, которые только и ждут, когда их позовут. Христос говорит: «Пойди по дорогам и изгородям и убеди прийти, чтобы наполнился дом Мой» (Лк. 14:23).

В. Исправление отступников. — Литературные евангелисты — посланники Божьей любви. «Все те, чьи сердца уподобились сердцу Бесконечной Любви, будут стремиться исправлять, а не осуждать» (Правила счастливой жизни, с. 39).

Г. Молитва с подписчиками и покупателями. — Молитвы могут тронуть сердца людей и принести им благословение. Литературные евангелисты могут молиться с ними и указывать им на Агнца Божьего.

Д. Преподавание библейских уроков. — Полная презентация религиозных книг — это своего рода проповедь. В процессе презентации ЛЕ раскрывает величие Божьей любви и Его план спасения. Кроме того, он может вызвать у клиента интерес к регулярным библейским занятиям.

ЧАСТЬ III — ОСНОВНЫЕ АДВЕНТИСТСКИЕ ДОКТРИНЫ

УЧЕНИЕ О БОГЕ

1. Слово Божье

А. Святое Писание, Ветхий и Новый Завет — это Слово Божье, данное по Божественному вдохновению через святых людей Божьих, которые говорили и писали, движимые Святым Духом.

Б. В этом Слове Бог передает человеку знание, необходимое для спасения.

В. Святое Писание — это непогрешимое откровение Его воли.

Г. Оно испытывает человеческий характер, его поступки, служит авторитетным источником религиозных доктрин и достоверным повествованиям о Божьих деяниях в истории.

Д. Ссылки:

i. Мф. 22:29

ii. Ин. 5:39

iii. 2 Петр. 1:21

iv. 2 Тим. 3:16, 17

v. Пс. 118:160

2. Божество

А. Есть только один Бог: Отец, Сын и Святой Дух; единство трех вечных Личностей.

Б. Бог бессмертен, всемогущ, всеведущ и вездесущ; Он над всем и выше всего.

В. Бог беспределен; Он выше человеческого разумения и, однако же, познаваем через Свое самооткровение.

Г. Бог извечно достоин поклонения, восхищения и служения со стороны всего творения.

Д. Ссылки:

i. Быт. 1:26

ii. Мф. 3:13—17

iii. Ис. 45:5

iv. Еф. 4:4—6

v. Мф. 28:19

3. Бог Отец

А. Бог, Вечный Отец, является Творцом, Источником, Хранителем и Властелином всего творения.

Б. Он праведен и свят, благ и милосерден, долготерпелив, непоколебим в любви и верности.

В. Качества и силы, явленные в Сыне и Святом Духе, свойственны и Самому Отцу.

Г. Ссылки:

i. Исх. 3:14

ii. Втор. 32:6

iii. 1 Кор. 8:6

iv. Ин. 14:9

v. Лк. 6:35, 36

4. Бог Сын

А. Бог, Вечный Сын, воплотился в Иисусе Христе.

Б. Через Него было сотворено все сущее; явлен Божий характер; совершено спасение человечества; совершается суд нам миром сим.

В. Воистину предвечный Бог, Он стал воистину человеком, Иисусом Христом.

Г. Он был зачат Святым Духом и родился от девы Марии.

Д. Он жил и испытывал искушения, как и любой человек, но стал совершенным воплощением праведности и любви Божьей.

Е. Своими чудесами Он явил Божью силу и был засвидетельствован как обетованный Богом Мессия.

Ж. Он пострадал и добровольно умер на кресте за наши грехи и вместо нас, был воскрешен из мертвых и восшел на небеса, чтобы совершать ходатайственное служение в небесном святилище.

З. Он придет еще раз во славе для окончательного избавления Своего народа и восстановления всего сущего.

И. Ссылки:

i. Ин. 3:16

ii. Мф. 1:18—23

iii. Деян. 4:12

iv. Рим. 5:8

v. Ин. 1:2, 3

5. Бог Святой Дух

А. Бог, Вечный Дух, содействовал Отцу и Сыну в сотворении, воплощении и искуплении.

Б. Он вдохновлял авторов Священного Писания.

В. Он наполнял силой жизнь Христа.

Г. Он привлекает к Себе и обличает людей; тех, кто откликается, Он обновляет и преображает по образу Божьему.

Д. Он был ниспослан Отцом и Сыном, чтобы всегда пребывать с Его детьми. Он наделяет Церковь духовными дарами, дает ей силы свидетельствовать о Христе и в соответствии с Писанием ведет их ко всякой истине.

Е. Ссылки:

i. Деян. 15:28

ii. Мф. 12:31, 32

iii. Лк. 1:35

iv. Быт. 6:3

v. Ис. 63:11

УЧЕНИЕ О ЧЕЛОВЕКЕ

1. Творение

А. Бог — Творец всего сущего, давший в Священном Писании достоверное описание Своей творческой деятельности.

Б. В шесть дней Господь сотворил «небо и землю» и всех живых существ на земле, а в седьмой день этой первой недели Он почил.

В. Таким образом, Он учредил субботу как вечный памятник Его совершенного творческого труда.

Г. Первые люди были созданы по образу Божьему как венец творения. Они были наделены властью над этим миром и ответственностью за его благополучие.

Д. Сотворенный мир был «хорош весьма», свидетельствуя о славе Божьей.

Е. Ссылки:

i. Быт. 1:1, 26

ii. Исх. 20:11

iii. Пс. 32:6

iv. Евр. 4:3

v. Ин. 1:14

2. Природа человека

А. Мужчина и женщина были сотворены по образу Божьему. Они обладали индивидуальными чертами, способностью и свободой думать и поступать самостоятельно.

Б. Люди сотворены свободными существами, но при этом каждый представляет собой неразделимое единство тела, души и духа, чье существование и дыхание и все прочее зависят от Бога.

В. Когда наши прародители ослушались Бога, они отвергли свою зависимость от Него и лишились своего возвышенного положения. Образ Божий в них был омрачен, и они стали подвержены смерти.

Г. Их потомки унаследовали их падшую природу и все, что ей присуще. Они рождаются немощными и склонными ко злу.

Д. Но Бог во Христе примирил с Собою мир и Духом Своим восстанавливает в раскаявшихся грешниках образ их Создателя.

Е. Будучи сотворенными для славы Божьей, они призваны любить Его и друг друга и заботиться о мире, который их окружает.

Ж. Ссылки:

i. Быт. 2:7

ii. 1 Фес. 5:23

iii. Быт. 1:27

iv. Рим. 1:18—22

УЧЕНИЕ О СПАСЕНИИ

1. Великая борьба

А. Все человечество вовлечено в великую борьбу между Христом и сатаной по поводу характера Божьего, Его закона и Его владычества во Вселенной.

Б. Этот конфликт начался еще на небе, когда сотворенное существо, наделенное свободой выбора, в самовозвышении своем превратилось в сатану, Божьего противника, который поднял мятеж среди части ангелов.

В. Сатана привнес дух восстания в этот мир, когда ввел Адама и Еву в грех.

Г. Этот человеческий грех вылился в искажение образа Божьего в человеке, нарушение порядка в сотворенном мире и его последующее истребление во время всемирного потопа.

Д. Будучи «зрелищем» для всего творения, этот мир стал ареной вселенской борьбы, исходом которой будет окончательное оправдание Бога любви.

Е. Чтобы помочь Своему народу в этой борьбе, Христос посылает Святого Духа и верных ангелов, которые должны направлять, защищать и поддерживать Божьих детей на пути к спасению.

Ж. Ссылки:

i. Пс. 8:6

ii. Ис. 14:12

iii. Быт. 3:5

iv. Ин. 19:7

v. Еф. 4:21

2. Жизнь, смерть и воскресение Христа

А. В жизни Христа, отмеченной совершенным послушанием Божьей воле, в Его страданиях, смерти и воскресении Бог даровал нам единственное средство искупления человеческого греха, дабы те, кто верой принимает это искупление, получили вечную жизнь, а все творение могло яснее понять бесконечную и святую любовь Творца.

Б. Это совершенное искупление подтверждает праведность Божьего закона и милосердие, свойственное Его характеру, ибо оно не только осуждает наши грехи, но и дарует нам прощение.

В. Смерть Христа была заместительной и искупительной, примирительной и преображающей.

Г. Воскресение Христа провозглашает Божий триумф над силами зла, а тех, кто принимает искупление, заверяет в их окончательной победе над грехом и смертью.

Д. Оно провозглашает также верховное владычество Иисуса Христа, перед Которым преклонится всякое колено на небе и на земле.

Е. Ссылки:

i. Быт. 3:15

ii. 2 Кор. 5:19

iii. Рим. 3:25, 26

iv. 1 Кор. 15:14—17

v. Кол. 1:20

3. Спасение в нашей жизни

А. По Своей безмерной любви и милости Бог сделал Христа, не знавшего греха, грехом вместо нас, чтобы в Нем мы могли стать праведностью Божьей.

Б. Под влиянием Святого Духа мы начинаем ощущать свою нужду в спасении, осознаём свою греховность, раскаиваемся в своих преступлениях и покоряемся вере в Иисуса Христа как нашего Господа и Мессию, как нашу заместительную Жертву и Пример.

В. Спасение есть дар Божьей благодати, принимаемый верой. Он дается Божественной силой Его Слова.

Г. Через Христа мы получаем оправдание и усыновление как дети Божьи, а также избавляемся от владычества греха.

Д. Через Духа Святого мы рождаемся свыше и освящаемся. Дух обновляет нашу душу, вписывает Божий закон любви в наше сердце и наделяет нас силой жить святой жизнью.

Е. Пребывая в Нем, мы становимся причастниками Божеского естества и имеем заверение в спасении ныне и на суде.

Ж. Ссылки:

i. Еф. 5:25—27

ii. Деян. 2:37

iii. Еф. 2:8

iv. Тит. 3:5

v. Рим. 5:2

УЧЕНИЕ О ЦЕРКВИ

1. Церковь

А. Церковь — это сообщество верующих, исповедующих Иисуса Христа Господом и Спасителем.

Б. Как и народ Божий в ветхозаветные времена, мы призваны из мира; и мы объединяемся для поклонения, общения, наставления в Слове, празднования 

Вечери Господней, служения людям и провозглашения Евангелия по всему миру.

В. Источники авторитета Церкви — Христос, Который есть воплотившееся Слово, и Священное Писание, которое есть записанное Слово.

Г. Церковь есть тело Христово, сообщество веры, глава которого Сам Христос.

Д. Церковь — это невеста, за которую умер Христос, чтобы освятить и очистить ее.

Е. Во время триумфального возвращения Христа она предстанет перед ним прославленной Церковью, сообществом верных всех времен, искупленных Его кровью, без пятна и порока.

Ж. Ссылки:

i. Ис. 26:16

ii. Втор. 9:10

iii. Деян. 20:28

iv. Еф. 2:16

v. Мф. 16:18

2. Остаток и Его миссия

А. Вселенская церковь состоит из всех истинно верующих во Христа, но в последние дни, когда широко распространилось отступничество, из среды церквей был призван остаток, соблюдающий заповеди Божьи и веру Иисуса.

Б. Этот остаток объявляет о наступлении часа суда, провозглашает спасение через Христа и возвещает о приближении Его второго пришествия.

В. Символом этого провозглашения служат три ангела из Откр. 14. Оно совпадает по времени с судом на небесах, а результат его — покаяние и преобразование на земле.

Г. Каждый верующий призван лично участвовать в этом свидетельстве.

Д. Ссылки:

i. Ис. 57:8

ii. Откр. 12:17

iii. Откр. 14:6—12

iv. Мф. 24:14

v. Дан. 7:20—25

3. Единство в теле Христа

А. Церковь — это тело со множеством членов, призванных из всякого народа, языка и колена.

Б. Во Христе мы — новое творение. Расовые, культурные, социальные, национальные и прочие отличия не должны служить к нашему разделению.

В. Мы все равны во Христе, Который одним Духом соединил нас в общении с Ним и друг с другом. Мы должны беспристрастно и беззаветно служить Богу и друг другу.

Г. Благодаря откровению Иисуса Христа в Священном Писании мы исповедуем одну веру и одну надежду и несем одно свидетельство всем людям. Это единство имеет источником триединство Бога, нас усыновившего.

Д. Ссылки:

i. Ин. 17:21

ii. Еф. 4:3

iii. 1 Кор. 12:11

iv. Пс. 132:1

v. Гал. 6:2

4. Крещение

А. Принимая крещение, мы исповедуем нашу веру в смерть и воскресение Иисуса Христа и свидетельствуем о нашей смерти для греха и о нашем намерении ходить в обновленной жизни.

Б. Тем самым мы признаем Христа как Господа и Спасителя, становимся Его народом, и Церковь принимает нас как своих членов.

В. Крещение — это символ нашего единения со Христом, прощения наших грехов и принятия нами Святого Духа.

Г. Оно совершается полным погружением в воду и дается при условии подтверждения нами нашей веры в Иисуса и свидетельства о покаянии в грехе.

Д. Ему предшествует наставление в Священном Писании и принятие его учений.

Е. Ссылки:

i. Деян. 2:37, 38

ii. Рим. 6:10—12

iii. Мф. 3:15—17

iv. Еф. 4:5

v. Мк. 16:15, 16

5. Вечеря Господня

А. Вечеря Господня — это участие в священных символах тела и крови Иисуса как выражение веры в Него, нашего Господа и Спасителя.

Б. Когда верующие единодушно совершают этот обряд, в их среде присутствует Христос, укрепляя Свой народ. Причащаясь этим дарам, мы провозглашаем смерть Господню, доколе Он придет.

В. Подготовка к Вечере включает в себя самоисследование, покаяние и исповедание.

Г. Господь учредил служение ногоомовения как символ обновления и очищения, как выражение готовности служить друг другу в христоподобном смирении и объединять наши сердца в любви.

Д. Служение причастия открыто для всех верующих христиан.

Е. Ссылки:

i. Ин. 13:3—5, 14

ii. 1 Кор. 11:23—26

iii. Мф. 26:27, 28

iv. Притч. 20:1

v. Флп. 2:3

6. Духовные дары и служения

А. Бог наделяет всех членов Своей Церкви духовными дарами, которые каждый верующий должен использовать для служении любви ради общего блага Церкви и человечества.

Б. Когда члены Церкви используют эти духовные дары как верные управители многоразличной Божьей благодати, тогда Церковь защищена от губительного влияния лжеучений и возрастает в вере и любви.

В. Ссылки:

i. Мф. 25:14, 15

ii. 1 Кор. 1:4, 7

iii. Еф. 4:1—3

iv. 1 Петр. 2:9

v. Ин. 10:1

7. Дар пророчества

А. Один из даров Святого Духа — это пророчество.

Б. Этот дар — отличительный признак Церкви остатка. Он проявил себя в служении Елены Уайт.

В. Писания вестницы Господней — это постоянный авторитетный источник истины, из которого Церковь черпает утешение, водительство, наставление и исправление.

Г. Кроме того, они ясно дают понять, что Библия — это критерий, которым должны быть испытаны все учения и духовные опыты.

УЧЕНИЕ О ХРИСТИАНСКОЙ ЖИЗНИ

1. Закон Божий

А. Великие принципы Божьего закона нашли воплощение в Десяти Заповедях и были явлены в жизни Христа.

Б. Они выражают Божью любовь, Его волю и намерения относительно поведения и взаимоотношений людей и обязательны для всех людей всех веков.

В. Эти заповеди лежат в основании Божьего завета с Его народом и служат критерием для Божьего суда.

Г. Они при посредстве Святого Духа высвечивают грех и пробуждают в людях нужду в Спасителе.

Д. Спасение дается всецело по благодати, а не по делам, но плод его — послушание заповедям.

Е. Это послушание развивает христианский характер и дает ощущение довольства и благополучия. Оно свидетельствует о нашей любви к Господу и заботе о ближних.

Ж. Послушание веры демонстрирует силу Христа преобразовывать человеческую жизнь и тем подкрепляет христианское свидетельство.

З. Ссылки:

i. Еккл. 12:13

ii. Исх. 20:3—17

iii. Ис. 8:20

iv. Ин. 14:15

v. 1 Ин. 2:4

2. Суббота

А. Милосердный Творец, после шести дней творения, в седьмой день покоился от трудов Своих и учредил субботу для всех людей как памятник творения.

Б. Четвертая заповедь неизменного Божьего закона требует соблюдения этого седьмого дня субботы как дня покоя, богопоклонения и служения в соответствии с тем, как учил и как поступал Сам Иисус, Господин субботы.

В. Суббота — это день радостного единения с Богом и друг с другом.

Г. Это символ нашего искупления во Христе, знак нашего освящения и верности, а также предвкушение нашего вечного будущего в Божьем Царстве.

Д. Суббота — это неизменное Божье знамение вечного завета между Ним и Его народом.

Е. Наполненное радостью соблюдение этого святого дня от заката до заката — это празднование Божьих творческих и искупительных свершений.

Ж. Ссылки:

i. Быт. 2:2, 3

ii. Исх. 20:8—11

iii. Мк. 2:28

iv. Лк. 4:16

v. Ис. 66:22, 23

vi. 20:20

3. Управление ресурсами

А. Мы — Божьи управители. Бог вверил нам время и возможности, способности и имущество, благословения земли и ее ресурсы.

Б. Мы несем ответственность перед Ним за их надлежащее использование.

В. Мы признаем Божье право собственности тем, что верно служим Ему и нашим ближним, возвращаем десятину и делаем пожертвования на дело благовестия, на поддержку и рост Его Церкви.

Г. Управление ресурсами — это привилегия, данная нам Богом для возрастания в любви и для победы над себялюбием и алчностью.

Д. Божий управитель радуется благословениям, которые получают ближние благодаря его добросовестному труду.

Е. Ссылки:

i. Пс. 23:1

ii. Лк. 19:12, 13

iii. Мал. 3:8—12

iv. 1 Кор. 9:13, 14

v. Деян. 20:35

4. Христианское поведение

А. Мы призваны быть благочестивыми людьми, думающими и поступающими в соответствии с небесными принципами.

Б. Чтобы Дух мог возродить в нас характер нашего Господа, мы должны участвовать только в тех делах, которые произведут в нашей жизни христоподобную чистоту, здоровье и радость.

В. В какой бы культуре мы ни жили, нам следует помнить, что одежда наша должна быть простой, скромной и опрятной, приличной тем, чья истинная красота состоит не во внешнем украшении, а в нетленной красоте кроткого и молчаливого духа.

Г. Это означает, что наши развлечения и удовольствия должны отвечать наивысшим критериям христианского вкуса и красоты. Это означает также, что, поскольку наши тела — храм Святого Духа, мы должны проявлять о них разумное попечение.

Д. Наряду с физическими упражнениями и отдыхом, мы должны практиковать самую здоровую из возможных диет и воздерживаться от нечистой пищи, обозначенной в Писании.

Е. Нам нужно воздерживаться и от алкоголя, табака и наркотиков, поскольку эти вещества наносят большой вред человеческому организму.

Ж. И напротив, нам нужно пользоваться и заниматься тем, что приводит наши мысли и тела в послушание Христу, Который желает, чтобы наша жизнь была полноценной, радостной и полезной.

З. Ссылки:

i. Рим. 12:1, 2

ii. 1 Кор. 6:19

iii. Флп. 4:8

iv. Лев. 20:24—26

v. Ин. 17:15, 16

5. Брак и семья

А. Брак был учрежден Богом еще в Эдеме. Он был подтвержден Самим Христом как пожизненный, скрепленный любовью союз между мужчиной и женщиной.

Б. Христианин берет на себя брачные обязательства не только перед супругой (супругом), но и перед Богом, поэтому лучше всего, если супруги будут одной веры.

В. Взаимная любовь, почитание, уважение и ответственность — вот материал, из которого должны строиться эти отношения, отражающие любовь, святость, единение и прочность взаимоотношений между Христом и Его Церковью.

Г. Родители должны воспитывать своих детей в любви и послушании Богу.

Д. Своим примером и словами они должны учить их тому, что Христос есть любящий воспитатель, нежный и заботливый, желающий, чтобы они стали членами Его тела, Божьей семьи.

Е. Семейная сплоченность — один из отличительных знаков последней евангельской вести.

Ж. Ссылки:

i. Быт. 2:24

ii. 1 Кор. 13:4—8

iii. Мк. 10:7—9

iv. Притч. 22:6

v. Втор. 6:7—9

УЧЕНИЕ О ПОСЛЕДНИХ ДНЯХ

1. Служение Христа в небесном святилище

А. В небе есть святилище, истинная скиния, сотворенная Богом, а не человеком.

Б. В ней Христос совершает ходатайственное служение, открывая верующим доступ к плодам Его искупительной жертвы, принесенной однажды и за всех на кресте.

В. В 1844 году, по окончании пророческого периода в 2300 дней, Он начал вторую и последнюю фазу Своего искупительного служения.

Г. В настоящее время идет следственный суд, который приведет к окончательному истреблению всякого греха, прообразом которого было очищение древнего еврейского святилища в День искупления.

Д. Ссылки:

i. Исх. 20:5

ii. Евр. 9:9, 10

iii. Рим. 6:23

iv. Деян. 17:30

v. Откр. 14:7

2. Второе пришествие Христа

А. Второе пришествие Христа — это блаженное упование Церкви, великая кульминация Евангелия.

Б. Пришествие Спасителя будет буквальным, личным, видимым и общемировым событием.

В. Когда Он вернется, оставшиеся в живых праведники будут прославлены и восхищены на небо, а грешники погибнут.

Г. Почти полное исполнение всех пророчеств наряду с нынешним состоянием мира указывает на то, что пришествие Христа уже очень близко.

Д. Точное время Пришествия нам не известно, поэтому мы должны пребывать в постоянной готовности к этому событию.

Е. Ссылки:

i. Ис. 35:4

ii. Ин. 14:1—3

iii. Мф. 24:26, 27

iv. Пс. 95:13

v. Откр. 22:12

3. Смерть и воскресение

А. Возмездие за грех — смерть. Но Бог, единый имеющий бессмертие, даст вечную жизнь Своим искупленным.

Б. А до тех пор смерть есть бессознательное состояние для всех людей.

В. Когда явится Христос, Жизнь наша, воскрешенные и живые праведники будут прославлены и восхищены навстречу своему Господу.

Г. Второе воскресение, воскресение нечестивых, произойдет тысячу лет спустя.

Д. Ссылки:

i. Быт. 2:7

ii. 1 Тим. 1:17

iii. Рим. 6:23

iv. Ин. 5:28, 29

v. Откр. 20:6

4. Тысячелетнее царство и конец греха

А. Тысячелетнее царство — это тысячелетнее правление Христа вместе со святыми на небесах между первым и вторым воскресениями. В течение этого срока будет производиться суд над нечестивыми мертвыми; земля будет совершенно пустынна, без жителей; на ней будут лишь сатана и его ангелы.

Б. По его окончании Христос вместе со Своими святыми и Святым Градом сойдет с небес на землю.

В. Затем будут воскрешены нечестивые мертвые, которые вместе с сатаной и его ангелами окружат город; но от Бога выйдет огонь, который пожрет их и очистит землю.

Г. Таким образом, Вселенная будет навеки избавлена от греха и грешников.

Д. Ссылки:

i. Деян. 20:1, 10

ii. 2 Фес. 4:16

iii. Ис. 24:19, 20

iv. Иер. 4:23—27

v. Мал. 4:1—3

5. Новая земля

А. На новой земле, где будут жить праведники, Бог даст искупленным вечную родину и обеспечит им все условия для вечной жизни в любви, радости и богопознании.

Б. Вместе со Своим народом там будет жить Сам Бог, и не будет больше ни страданий, ни смерти.

В. Великая борьба завершится, и греха больше не будет.

Г. Вся живая и неживая природа возвестит, что Бог есть любовь и Он будет править вовеки веков.

Д. Ссылки:

i. 2 Петр. 3:6, 7, 13

ii. Откр. 21:4

iii. 2 Кор. 4:16, 17

iv. Ин. 14:3

v. Откр. 5:13

ССЫЛКИ

1. Труды Елены Уайт.

2. В начале было Слово…(Изложение основных библейских доктрин)

УЧЕБНЫЙ ПЛАН КУРСА

МЕДИЦИНСКИЙ ЕВАНГЕЛИЗМ I
(Принципы здорового образа жизни)

Заметка для инструктора

Медицинский Евангелизм 1

1 Этот курс является очень важным инструментом во время презентации и продажи книг и журналов по здоровью и медицине. Поэтому очень важно сделать на данном предмете особый акцент.

2 Советуем в качестве обязательной курсовой работы написание развернутой презентации по какой-либо одной конкретной книге о здоровье или медицине. Цель презентации — показать клиенту необходимость данной книги.

ПРИНЦИПЫ ЗДОРОВОГО ОБРАЗА ЖИЗНИ

(Медицинский евангелизм I)

	ЦЕЛИ И ОЖИДАЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ

1. Учащиеся академии составят ясное представление о значении, аспектах и важности здоровья.

2. Учащиеся академии узнают и поймут Божественные принципы здорового образа жизни, открытые Елене Уайт.

3. Учащиеся академии смогут определить духовную составляющую Божественных принципов здоровья и поймут взаимосвязь между телом и разумом, а также между физическим и духовным здоровьем.

4. Учащиеся академии приобретут навыки применения своих знаний, полученных во время изучения этого курса, при продаже литературы о здоровом образе жизни.


ПЛАН КУРСА

I. ЗДОРОВЬЕ: ЗАЧЕМ НАМ ОНО?

А. Значение здоровья

Б. Аспекты здоровья

В. Важность здоровья, его ценность и рациональная основа

II. ПРИНЦИПЫ ЗДОРОВОГО ОБРАЗА ЖИЗНИ — ПРОГРАММА «НОВЫЙ СТАРТ»

А. Питание

Б. Физические упражнения

В. Вода

Г. Солнечный свет

Д. Воздержание

Е. Воздух

Ж. Отдых

З. Вера в Бога

III. ПРИНЦИПЫ ЗДОРОВОГО ОБРАЗА ЖИЗНИ И ИХ ДУХОВНАЯ ПОДОПЛЕКА

А. Принципы и их духовный смысл

Б. Заключение

ПРИНЦИПЫ ЗДОРОВОГО ОБРАЗА ЖИЗНИ

(Медицинский евангелизм I)

ЧАСТЬ I — ЗДОРОВЬЕ: ЗАЧЕМ НАМ ОНО?

ЗНАЧЕНИЕ ЗДОРОВЬЯ

«Здоровье — это состояние полного физического, умственного, духовного и социального благополучия. Это не просто отсутствие болезни или телесных увечий». — Др. Мильтон Крейн, США

Азиатская пословица

«У кого есть здоровье, у того есть и надежда; а у кого есть надежда, у того есть все».

Испанская пословица

«Человек, которому некогда позаботиться о своем здоровье, подобен мастеровому, которому некогда позаботиться о своих инструментах».

Так уж у нас заведено

 «Джон Биллингс пишет в своей книге Дела Его совершенны, что человек только тогда начинает по-настоящему заботиться о своем здоровье, когда он его теряет».

АСПЕКТЫ ЗДОРОВЬЯ

1. Духовный

Всемирная организация здравоохранения (ВОЗ) в своем определении здоровья упоминает его физический, умственный и социальный аспекты, но совершенно выпускает его 

духовный аспект. И это «небольшое» упущение равносильно тому, как если бы мы говорили о здоровье, не принимая во внимание пищу и питание.

«Важнее всего — личная религия. Телесное здоровье зависит главным образом от здоровья души; посему едите ли, пьете ли или иное что делаете, все делайте в славу Божию» (Письмо 117, 1901).

Священное Писание побуждает нас: «Старайтесь не о пище тленной, но о пище, пребывающей в жизнь вечную, которую даст вам Сын Человеческий…» (Ин. 6:27).

2. Физический

Елена Уайт называла наше тело «арфой с тысячью струн». Вечный Творец отдал его в наше распоряжение, чтобы мы поддерживали его в надлежащем состоянии. (См. Разум, характер и личность, т. 2, с. 374).

Описание первого эксперимента в сфере питания приведено в Библии, в Книге Даниила 1:12—16. Там буквально сказано:

«Сделай опыт над рабами твоими в течение десяти дней; пусть дают нам в пищу овощи и воду для питья; и потом пусть явятся перед тобою лица наши и лица тех отроков, которые питаются царскою пищею, и затем поступай с рабами твоими, как увидишь. Он послушался их в этом и испытывал их десять дней. По истечении же десяти дней лица их оказались красивее, и телом они были полнее всех отроков, которые питались царскими яствами. Тогда Амелсар брал их кушанье и вино для питья и давал им овощи».

В Советах по здоровому образу жизни, с. 132, 133, служительница Божья писала: «Соблюдающие заповеди Его должны пребывать в священных узах с Ним, дабы воздержанием в еде и питье сохранять разум и тело в самом благоприятном для служения состоянии».

3. Умственный

«Разум контролирует всего человека. Все наши деяния, благие или худые, имеют своим источником разум. Все физические органы подчинены разуму» (Специальные свидетельства по воспитанию, Серия С, с. 33, 1897).

«По большей части болезни, поражающие человека, зарождаются в разуме и могут быть излечены только по исцелении разума» (Свидетельства для Церкви, т. 3, с. 184).

«Совершенствование разума — это долг, который у нас есть перед самими собой, обществом и Богом. Но мы ни в коем случае не должны культивировать интеллект в ущерб моральным и духовным своим качествам. И только гармоничным развитием и умственных, и моральных способностей можно достичь высочайшего их совершенства» (Разум, характер и личность, с. 374).

4. Социальный

«Через общественные связи христианство соприкасается с этим миром. Каждый, кто получил Божественный свет, должен освещать дорогу тем, кто еще не знает Света жизни. Все мы должны стать свидетелями Иисуса. Наше общественное влияние, освященное благодатью Христа, следует использовать, чтобы обращать людей к Спасителю…Люди должны увидеть, что наша вера не делает нас черствыми и требовательными…» (Желание веков, с. 152).

ВАЖНОСТЬ ЗДОРОВЬЯ, ЕГО ЦЕННОСТЬ И РАЦИОНАЛЬНАЯ ОСНОВА

«Медицинская миссионерская деятельность является первоочередной работой по распространению Евангелия. Благую весть следует проповедовать и воплощать в жизнь служением словом и медицинской миссионерской работой» (Служение исцеления, с. 144).

1. Подход

Почти во всех городах и селениях есть люди, которые не проявляют никакого интереса к Слову Божьему. Но донести до них Евангелие можно с помощью медицинского служения. Многие сегодня считают себя верующими, но при этом не посещают никаких богослужений, даже в своей церкви. Очень часто облегчение их физических страданий, да и забота об их здоровье в целом — это единственный способ найти подход к их сердцам.

«Каждый евангельский работник должен осознавать, что наставление ближних в принципах здорового бытия — это часть назначенной ему работы. Такая работа сейчас очень нужна, и МИР ОТКРЫТ для нее» (Медицинское служение, с. 259).

2. Обучение принципам здорового образа жизни

«Обучая принципам здорового образа жизни, не упускайте из виду наиважнейшую цель реформы: обеспечить наивысшее развитие тела, ума и души. Покажите, что законы природы, будучи законами Божьими, созданы для нашего блага и что повиновение им принесет счастье в этой жизни и поможет подготовиться к грядущей жизни на небе» (Служение исцеления, с. 146).

3. По примеру Христа

Во время Своего земного служения Иисус Христос посвящал больше времени исцелению больных, медицинскому евангелизму, чем проповедованию. Об этом можно прочитать в Желании веков, с. 350: «Куда бы Он ни направлялся, весть о Его милосердии опережала Его. Люди, над которыми Он сжалился, радовались здоровью и вновь обретенным силам…»

Двенадцати апостолам Он сказал: «Ходя же, проповедуйте…больных исцеляйте…» (Мф. 10:7, 8).

И семидесяти: «И если придете в какой город… исцеляйте находящихся в нем больных и говорите им: “Приблизилось к вам Царствие Божие”» (Лк. 10:8,9).

На той же странице Желания веков (с. 350) записан совет: «Последователи Христа должны трудиться так же, как трудился Он».

ЧАСТЬ II — ПРИНЦИПЫ ЗДОРОВОГО ОБРАЗА ЖИЗНИ — ПРОГРАММА «НОВЫЙ СТАРТ»

Пропагандисты программы «НОВЫЙ СТАРТ» обычно представляют эту концепцию так: «Здоровье — это и есть НОВЫЙ СТАРТ» (в английском языке каждой букве, из которых состоит формула NEWSTART, соответствует один из восьми принципов здорового образа жизни — прим. пер.). Эти восемь принципов были впервые апробированы в одном из калифорнийских институтов. Впрочем, предложили их не врачи Веймаровского института и не их гости или пациенты. Впервые этот перечень сверхъестественных законов здоровья появился в книге Служение исцеления на с. 127: «Чистый воздух, солнечный свет, умеренность, отдых, физические упражнения, надлежащее питание, употребление воды, вера в Божественную силу — вот истинные лекарственные средства».

ПИТАНИЕ

1. Что есть

В еде должно быть разнообразие. Разнообразие это должно строиться главным образом на фруктах, злаках, овощах, бобовых и орехах. Употреблять их лучше в натуральном виде, готовить без ухищрений, просто, без добавления растительных и животных жиров, сахара, большого количества соли и приправ. Некоторые предпочитают не отказывать себе в пище животного происхождения, однако оптимального состояния здоровья можно достичь и без нее.

«…Невозможно обрести здоровье и крепость, не заботясь о качестве и количестве потребляемой пищи. Принимайте пищу простую, естественную, хорошо подобранную и правильно приготовленную» (Путь жизни, с. 21).

Существуют три основных группы пищевых продуктов:

А. Углеводы (пища, заряжающая организм энергией)

Источники: рис и продукты из риса; кукуруза и ее производные; хлопья из злаковых; хлеб и прочие печеные изделия; корнеплоды, содержащие крахмал, и сахар.

Б. Белки (пища — строительный материал для организма)

Источники: животные (мясо, внутренние органы (печень, почки, сердце и пр.), яйца, рыба, молоко и молочные продукты); растения (бобы, продукты из бобовых, орехи). Белки из растительных источников сравнимы с животными белками по качеству.

В. Витамины и минералы (пища, регулирующая работу организма).

	Питательное вещество
	Источники с высоким его содержанием

	Витамин А

Витамин С

Витамин D
Никотиновая кислота

Рибофлавин (В2)

Тиамин (В1)

Железо

Кальций и фосфор
	Темно-зеленые и желтые овощи; желтые фрукты

Фрукты, особенно лимоны, грейпфруты, апельсины, мандарины, клубника, сырая капуста, сладкий перец, томаты, картофель

Прямые солнечные лучи; витаминизированное молоко

Хлеб из цельной муки, обогащенные хлопья, бобовые, картофель, зеленые овощи

Зеленые листовые овощи, продукты из цельного зерна, чернослив, молоко

Продукты из цельного зерна, горох, бобы, проращенная пшеница, картофель, листовые овощи, пивные дрожжи

Бобовые, хлопья из цельных зерен, сухофрукты и зеленые листовые овощи

Зелень: горчица, кормовая капуста, вершки репы, обыкновенная капуста, брокколи; продукты из цельных зерен; цитрусовые; сливочные продукты


2. Как есть

А. Тщательно пережевывайте пищу.

Б. Ешьте медленно; прислушивайтесь к свом ощущениям во время приема пищи и контролируйте свой аппетит.

В. Успокойтесь; вкушая пищу, забудьте обо всех своих тревогах. Пусть они останутся за спиной.

3. Когда есть

Организм живет в соответствии со своими ритмами. Пищеварение обычно занимает 4—5 часов. Этот процесс можно серьезно нарушить, перекусив между едой. Пищеварительная система нуждается в отдыхе. Поздний или обильный ужин приносит ненужный дополнительный стресс жизненно важным органам, от которых зависит ваше здоровье и жизнь.

А. Завтрак должен быть обильным и хорошо сбалансированным.

Б. Обед должен хорошо сбалансированным.

В. А ужин должен быть легким.

Почти как по поговорке: завтрак съешь сам, обед раздели с другом, а ужин отдай врагу.

Несколько советов: Не пейте во время и сразу после еды. Между приемами пищи выпивайте по 6—8 стаканов воды. Ничего не ешьте между едой.

4. Самые распространенные «грешки» в питании

А. Переедание

Б. Перекусывание между едой

В. Пристрастие к сладкому

Г. Пристрастие к технологически переработанной пище (консервам и пр.)

Д. Пренебрежение к завтраку

ФИЗИЧЕСКИЕ УПРАЖНЕНИЯ

Физические упражнения укрепляют костную систему, мышцы, сердечно-сосудистую систему и пр.

Говорят, что Николо Паганини, великий итальянский композитор и скрипач 19-го столетия, завещал свою скрипку родному городу. Но поставил одно условие. Никто и никогда не должен был играть на ней снова.

Скрипку поместили под стекло на всеобщее обозрение в городской ратуше. Прошло много лет. О поставленном Паганини условии забыли. Однажды в этом городе давал концерты знаменитый музыкант, и ему захотелось сыграть на скрипке великого маэстро. Было получено соответствующее разрешение. Но когда скрипку вынули из хранилища, она развалилась на кусочки. Пока она лежала там без пользы, ее съели черви.

Скрипка создана для того, чтобы на ней играли. Точно так же и наши мышцы. Если мы не будем ими пользоваться, это может привести к удручающим последствиям. (См.: Vandeman, “How to Use Your Candle”, p. 34).

1. Факторы, влияющие на выбор физической активности

А. Возраст и энергичность человека

Б. Погода

В. Время дня, которым располагает человек для физических упражнений

Г. Финансовые возможности для спортивный занятий

Д. Возможность совмещать физические упражнения с досугом

Е. Предпочтения человека

2. Виды физической нагрузки и польза, которую она приносит

Очень хорошо развивают тело плавание и езда на велосипеде. Теннис требует серьезного напряжения сил, и заниматься им ежедневно довольно затруднительно. Поэтому он более

 подходит молодым, нежели пожилым людям. Физзарядка, приседания, отжимания и прочие формы мышечных нагрузок можно ежедневно делать и дома. Еще один полезный вид физической нагрузки — огородничество и садоводство. Ну а на первом месте из всех физических упражнений стоит конечно же ХОДЬБА ПЕШКОМ.

А. Физические упражнения предупреждают сердечные заболевания. — «С помощью физических упражнений можно предотвратить сердечные приступы и продлить свои годы, но только если эти упражнения будут достаточно интенсивными. Регулярные физические упражнения помогают сердцу работать более эффективно. Имеются достоверные сведения, что умеренные занятия аэробикой помогают снизить риск сердечных заболеваний без излишней нагрузки на спину, бедра и колени, которую оказывает бег трусцой… 20—30 минут быстрой ходьбы три или четыре раза в неделю — это идеальное упражнение, которое доступно практически каждому» (Dr. Marvin Moser, Reader’s Digest, April, 1990, p. 33).

Б. Ходьба — это естественное успокаивающее средство. — «Во время какой-нибудь энергичной деятельности, например, бега… ваши ноги резко опускаются на землю с силой, в два-четыре раза превышающей ваш вес. Такой удар может нанести ущерб суставам и мышцам, особенно в нижних конечностях. А вот при ходьбе давление на стопу лишь в полтора раза выше вашего веса… Ходьба, упражнение по переносу собственной тяжести, замедляет истончение костей и даже способствует их росту… Энергичная ходьба заставляет сердце сильнее качать кровь и доставлять в мышцы больше кислорода. Кроме того, она, как оказалось, может служить естественным успокаивающим средством…» (Yanker and Burton, Reader’s Digest, March, 1991, p. 97).

В. Занятия аэробикой. — У аэробики есть много вариантов. Но у каждого из них есть одна замечательная особенность: прежде чем начать занятия, нужно провести пятиминутную разогревочную разминку, а перед окончанием упражнений еще пять минут потратить на то, чтобы «остыть» после нагрузки. (Лучше всего купить кассеты с записью движений и музыки, под которую их нужно делать.)

ВОДА

Человек на 70 процентов состоит из воды. Каждая клетка организма содержит воду. Много воды в мозгу, что немаловажно для его надлежащего функционирования. Кровь — это в основном вода, так что кровяные клетки как бы плавают в воде и благодаря ей сохраняют свою силу.

А вот когда в вашу кровеносную систему попадают кофеин, сахар, всякого рода добавки и консерванты, то белые кровяные клетки, защищающие организм от инфекции, ослабевают.

Так что, потребляя чистую воду, вы сможете вывести все эти яды из своего организма.

1. Значение воды

«Без пищи мы можем прожить почти два месяца, а вот без воды только несколько дней. Без воды мы умрем от отравления отходами собственного организма. Для того чтобы почки могли выводить мочевую кислоту и мочевину, эти вещества должны быть растворены в воде.

Если воды не хватает, то отходы уже не выводятся из организма с должной эффективностью и задерживаются в нем в виде почечных камней. Вода также играет важную роль в химических реакциях при пищеварении и метаболизме. Она через кровь снабжает питательными веществами и кислородом клетки организма и помогает охлаждать тело через выделение пота.

Кроме того, вода «смазывает» наши суставы… Вода нам нужна даже для дыхания: наши легкие должны быть влажными, чтобы впитывать кислород и выделать углекислый газ. Мы ежедневно теряем до полулитра жидкости через одно только дыхание… Здоровый человек должен потреблять восемь-десять стаканов воды в день» (L. E. Perry, Jr., Reader’s Digest, June, 1991, pp. 87, 88).

2. Насколько опасно пить что-либо кроме воды

«Выпить стакан газировки — это все равно что добавить 10—12 ложек сахара и немалую дозу химикалий в свой стакан воды. Газированные напитки стали основным источником сахара в питании современного человека. Даже в диетических напитках, хоть они и без сахара, содержится большая доза химических веществ, раздражающих слизистую оболочку желудка.

Все напитки, кроме воды, приводят к усилению секреции желудка, который выделяет избыточное количество кислоты. Эксперименты показали, что чай, кофе, 7-Up, Кока-Кола и пр. удваивают секрецию желудочного сока, а молоко и пиво утраивают ее. Повышенная кислотность способствует возникновению язв желудка и двенадцатиперстной кишки» (Dr. A. Ludington, Health&Home, March-April, 1990, pp. 24, 25).

3. Алкоголь, кофе, чай и кола

А. Алкоголь. — Алкогольные напитки — это еще один вид загрязненной воды. Алкоголь, по большому счету, это все равно что наркотик, оказывающий вредное воздействие на организм. Он приводит к заболеваниям печени и многим другим.

Б. Кофе. — Нужно ли воздерживаться от употребления кофе? Да. В нем содержится крайне вредное вещество под названием «кофеин». В научных книгах его относят и к стимуляторам, и к ядам. Смертельная доза его не превышает 10 грамм. В пересчете на обычные чашки это будет порядка 80—100 чашек кофе (См. Modern Medical Guide, p. 68).

В. Чай. — Чай получают из чайных листьев. Они содержат два наркотических вещества — кофеин и теофиллин, которые относятся к разряду алкалоидов. Врачи используют эти вещества в качестве стимуляторов — теофиллин чаще всего для сердца, а кофеин — для мозга (см. там же, с. 69).

Г. Тонизирующие напитки. — Разного рода колы содержат вещество, получаемое из орехов кола. Это вещество содержит около 2% кофеина (в разных напитках по-разному). Содержание кофеина в таких напитках может многократно превышать его содержание в кофе.

Наше тело — храм Святого Духа, и заботясь о нем, мы тем самым почитаем Бога.

СОЛНЕЧНЫЙ СВЕТ

1. Значение солнечного света

Солнечный свет не менее важен для жизни, чем хлеб. Он убивает микробов. Это его свойство было обнаружено много-много лет назад, причем почти случайно. До появления антибиотиков медики для обуздания инфекции нередко использовали именно солнечный свет.

Солнечный свет снабжает нас витаминами. Один из них так и называют солнечным витамином — это витамин D. Он необходим для укрепления костной структуры. Большинство витаминов поступает к нам в организм из пищи, но сколько бы мы ни ели, нам все равно не получить витамина D в достаточном количестве. А всего-то и нужно — подставить на пять минут половинку лица под солнечные лучи, и вы получите 400 единиц этого витамина.

А как насчет солнечных лучей, которые проникают к нам сквозь оконное стекло? Большинство стекол отфильтровывают ультрафиолет, который является биологически активной составляющей солнечного света. Так что открывайте настежь окна, и да озарит вас солнце! (См. Путь жизни, с. 45—47).

2. Солнечный свет бывает небезопасен

«Солнечные ванны лучше принимать утром, когда воздух чист, а жара не столь изнурительна. Летом их можно принимать с семи часов утра. Когда дни становятся прохладнее, можно перенести эту процедуру ближе к полудню. Нужно проявлять осторожность и не допускать перегрева или переохлаждения (Modern Medical Guide, p. 261).

Доктор Дэвид Рубен предупреждает, что слишком продолжительное нахождение на солнце может привести к плоскоклеточной карциноме, самому опасному раковому заболеванию кожи. Среди прочих потенциальных опасностей можно упомянуть преждевременное старение, повреждение глаз и нарушения иммунной системы.

ВОЗДЕРЖАНИЕ

Воздержание означает самоконтроль. Его определяют как полный отказ от употребления вредных для здоровья веществ и умеренное потребление полезных.

Елена Уайт писала: «Люди, отстаивающие воздержание, не исполняют до конца своего долга, если сами не являют собой добрый в нем пример…» (Ревью энд Геральд, 15 октября 1914 г., с. 4).

Без самоконтроля нам не обойтись. Некоторые люди теряют равновесие в жизни, то есть предаются излишествам в еде, в выражении эмоций и во многих других аспектах. И все это порой заканчивается злоупотреблением спиртными напитками.

Воздержание — это Божий дар. Это гораздо более широкое понятие, чем отказ от алкоголя. В жизни есть много вещей, от которых стоит держаться подальше.

ВОЗДУХ

Чистый воздух совершенно необходим для здоровья. К сожалению, воздух, которым мы дышим, сильно загрязнен и порой по вине других людей — любителей табачного дыма.

1. Опасности, которыми грозит курение

А. Причина смертности. — Курение табака без сомнения — одна из основных причин смертности. Бывший американский сенатор Роберт Кеннеди подчеркивал: «Побуждать людей к медленному самоубийству — крайне аморальное занятие; и потому реклама сигарет, побуждающая людей к курению, должна быть запрещена».

Б. Что происходит, когда мы курим. — «Давайте поговорим о том, что происходит, когда горячий, иссушающий дым проникает в нормальные, здоровые, живые серо-розовые легкие. Представьте себе нормальную легочную ткань. И вот ее обволакивает горячий дым. Первое, что происходит, — это опадание маленьких волосков, которые словно жесткая щетка очищают легкие, задерживая частицы пыли и прочую грязь, содержащуюся в воздухе.

Легкие забиваются все больше. Как пчелы, окуренные дымом, перестают думать о полетах, так же и реснички бронхов делаются неподвижными и не способными защитить легкие от опасности. Помимо накопления черноты в легких, в них возникает огрубление мембран, через которые происходит газообмен. Синие пальцы с ногтями в виде “барабанных палочек” — признак легочных проблем, обусловленных курением.

Вызванные курением патологические изменения в бронхах и, в частности, гибель ресничек сказываются скоплением в дыхательных путях комочков слизи с частицами табачного дыма. Они раздражают нервные окончания в бронхах, и рефлекторно вызывается кашель. Частично бронхи освобождаются от слизи, но не надолго. Возникает привычный для хронического бронхита кашель. В свою очередь, кашель может вести к задержке слизи и канцерогенных частиц табачного дыма в глубоких, плохо вентилируемых участках легких. Это приводит к длительному воздействию канцерогенных веществ на бронхи и легкие. Финал — гнойные бронхиты с сумками гноя в стенках воздухоносных путей и, наконец, рак легких.

И вот когда хирург говорит, что наступило время взяться за скальпель, чтобы вырезать этот рак из легких, его взору предстает не живая, не жемчужная, и не серо-розовая, а закопченная, покрытая черной сажей ткань. (Путь жизни, стр.58-59)

В. Смертность от курения. —  «Журнал Американской медицинской ассоциации» приводит результаты исследования, проведенного Хаммондом и Хорном еще в 1958 году, согласно которому смертность среди курильщиков гораздо выше, чем среди некурящих. Они пришли к следующим цифрам:

	Никогда не курившие

Выкуривающие 0—10 сигарет в день

Выкуривающие 10—20 сигарет в день

Выкуривающие 20—40 сигарет в день

Выкуривающие более 40 сигарет в день
	1

1,34

1,70

1,96

2,23


Смертность среди некурящих в этой таблице взята как ориентир за единицу. Ниже приведена таблица, сочетающая в себе результаты исследований, проведенных теми же учеными относительно уровня смертности от рака легких и коронарной болезни сердца. Американские ученые сначала опросили миллион соотечественников о том, курят ли они и если курят, если да, то как интенсивно, а затем в течение следующих шести лет периодически проверяли их общее состояние здоровья.

	Интенсивность курения

(сигарет в день)
	Рак легких

(в сравнении с некурящими)
	Коронарная болезнь сердца

(в сравнении с некурящими)

	Некурящие 

Менее 10 сигарет в день

10—19 сигарет в день

20—39 сигарет в день

40 и более сигарет в день
	1

4,6

8,62

14,69

18,77
	1

1,29

1,69

2,15

2,41


2. Преимущества, которые сулит отказ от курения

А. Некурящие пользуются большей свободой от недугов. — «Никто и не утверждает, что только некурящие имеют доступ к “источнику молодости”. Ведь даже некурящие в конце концов заболевают и умирают от какой-нибудь болезни. И все же некурящие пользуются большей свободой от недугов и могут рассчитывать на более долгую жизнь, чем курильщики» (Modern Medical Guide, pp. 71—75).

Б. Добрая весть для бросающих курить. — «…Если даже вы выкуривали по 2—3 пачки сигарет в день в течение 20 лет, у вас есть возможность снизить риск смерти от сердечного приступа в течение года или двух после отказа от этой привычки — почти до уровня никогда не куривших.

Человек, выкуривавший от 10 до 20 сигарет в день в течение 15 лет, может достичь этой цели менее чем за год. И все же курильщики в большим стажем нанесли непоправимый ущерб своему сердцу» (Dr. Moser, Reader’s Digest, April 1990, p. 33).

ОТДЫХ

Наше тело можно уподобить механизму. Но даже ученые говорят, что этот механизм нуждается в одном дне отдыха в неделю. Для настоящего христианина в основании этого отдыха лежит седьмой день суббота.

1. Три типа усталости — Путь жизни, с. 63—67

А. Токсическая усталость. — Может возникнуть под воздействием алкоголя, табака и прочих ядовитых веществ.

Б. Гипертоническая усталость. — Сопряжена с большими умственными и эмоциональными нагрузками. Как ни странно, совладать с ней можно с помощью ФИЗИЧЕСКИХ УПРАЖНЕНИЙ. Постель делу не поможет. Идите на свежий воздух и занимайтесь.

В. Гипотоническая усталость. — Она наступает в результате чрезмерной мышечной активности, и вот здесь-то и нужен полный покой.

2. Умственное напряжение и покой

Итак, мы узнали о трех типах усталости. Если говорить о таком виде отдыха, как сон, то и здесь нужно учитывать как его количество, так и качество. Ведь даже улыбка и несколько слов ободрения могут принести больше успокоения и счастья, чем целая ночь в постели. Нельзя забывать и о духовном покое.

Прежде всего, нужно заботиться об отдыхе для разума, а потом уже и для тела. Если наши мысли переполнены гневом и ненавистью, то и телу нашему нет покоя, потому что мозг производит в больших количествах химические вещества, отрицательно влияющие на наше физическое состояние. Так что в данном случае, чтобы привести организм в норму, нам необходимо прощение.

ВЕРА В БОГА

На американских банкнотах есть очень короткая, но очень сильная надпись, взятая из принципов, провозглашенных еще Авраамом Линкольном: «Мы верим в Бога». Если прилагать ее к себе лично, то лучше будет сказать: «Я верю в Бога».

Ин. 10:10: «…жизнь …с избытком».

Ин. 16:24: «…чтобы радость ваша была совершенна».

Эти замечательные обетования исходят непосредственно от Того, Кто знает, что такое жизнь и как соединить вместе то, что мы разбиваем на части. Он знает это, потому что именно Он сотворил вас; и через удивительный, почти невероятный дар Он пересотворит вас — всех вас и физически, и умственно, и духовно, и социально. Одни называют это христианством, другие спасением; а может быть, это то, что Сам Иисус называл «рождением свыше» к полноценной, здоровой жизни.

ЧАСТЬ III — ПРИНЦИПЫ ЗДОРОВОГО ОБРАЗА ЖИЗНИ И ИХ ДУХОВНАЯ ПОДОПЛЕКА

ПРИНЦИПЫ И ИХ ДУХОВНЫЙ СМЫСЛ

Познание принципов программы НОВЫЙ СТАРТ — это здоровье. А вот придание каждому из них духовного смысла — это евангелизм. Ниже приведены точки соприкосновения физического и духовного:

	Принцип
	Его значение в Священном Писании

	Питание

Физические упражнения

Вода

Солнечный свет

Воздержание

Воздух

Отдых

Вера в Бога
	Питание для души — Слово Божье. Ин. 6:53, 63 — «Слова, которые говорю… суть …жизнь». Ин. 5:39 — Писание.

Духовные упражнения — проповедь Божьего Слова ближним. Деян. 1:8 — Духовная сила. Лк. 8:39 — «…Он пошел и проповедовал по всему городу, что сотворил ему Иисус».

Нам не прожить без Воды жизни. Рассказ о самаритянке из Ин. 4. Прочитайте ст. 13 и 14. Спасение есть живая вода: «Наполни мою чашу, Господи».

Солнце правды исцеляет и очищает. Мал. 4:2; 1 Ин. 1:9; 1 Кор. 6:19, 20 — «…Тела ваши суть храм живущего в вас Святого Духа. …Прославляйте Бога и в телах ваших…»

Самоконтроль. Даниил положил в сердце своем не осквернять себя.

Молитва — это дыхание души. «Молитва — это ключ в руках веры, открывающий небесное хранилище, где хранятся безграничные запасы Всемогущего». (См. Путь ко Христу.)

Особый духовный покой. Мф. 11:28 — истинный покой. Суббота — это день покоя, назначенный человеку Самим Богом.

Иов 22:21 — «Сблизься же с Ним — и будешь спокоен». Тревоги, волнения и страхи можно сложить у ног Того, Кто есть Источник мира и покоя. Верьте в Него.




«Если я не позанимаюсь на рояле один день, то недостатки в своей игре замечаю только я сам. Если два дня, то их начинает замечать моя семья. Если три дня, то они становятся заметными уже для моих друзей. Если же я не поупражняюсь целую неделю, то об этом уже может догадаться моя публика» (Падеревский, пианист).

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Мы, литературные евангелисты, можем участвовать в медицинском евангелизме, пропагандируя здоровые привычки и распространяя знание о принципах здорового образа жизни. Сейчас больше чем когда-либо людям необходимо это знание. Не нужно думать, будто эти принципы и так всем известны. Многие поступают вопреки законам здоровья по неведению, поэтому им крайне необходимо наставление. Людям нужны книги по здоровому образу жизни.

А также помните:

«Миссионер может не только облегчить физические недуги, но и направить грешника к великому Врачу, Который очистит душу от проказы греха» (Желание веков, с. 351).

«Мы должны быть соработниками Божьими в деле восстановления здоровья тела и души» (там же, с. 824).

Когда, обходя людей с книгами, нам встречается больной человек, как должен вести себя литературный евангелист? Как ему помочь?

«Врачуя больных, мы должны использовать природные средства, которые дал нам Господь, напоминая страдальцам о Том, Кто Единственный может исцелить. Своей верой мы должны приводить ко Христу больных и страдающих. Наш долг — научить людей верить в Великого Исцелителя. Необходимо полагаться на Его обетования и молиться о явлении Его силы. Исцеление является сущностью Евангелия, и Спаситель хочет, чтобы мы убеждали больных, страдальцев и утративших надежду полагаться на Его могущество» (там же, с. 824, 825).
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УЧЕБНЫЙ ПЛАН КУРСА

ОСНОВЫ СБЫТА II
(Умение продавать духовную литературу)

Заметка для инструктора

Основы сбыта II

1 Этот курс должен включать обзор предмета Основы сбыта 1 более детально и доступно. Он также должен акцентироваться на основных пунктах продажи как это показано в плане курса. Будет очень хорошо, если инструктор дополнит материалы данного курса из дополнительной литературы по соответствующим темам.

2 В рамках темы «Знание продукта» предлагается детально изучить две или три конкретных книги. Предлагается отдавать приоритет книгам по здоровью. Студентам очень поможет распечатка «Факты и польза» из темы «Знание продукта». (книги по здоровью более приоритетны)

3 Предлагаемое количество часов:

Обзор предмета Основы сбыта 1                                                2 часа

Перавая стадия «у двери» предполагаемых клиентов          4 часа

Презентация   книг                                                                       3 часа

Как помочь покупателю сделать выбор в пользу покупки  3 часа

Знание продукта                                                                            4 часа

Ролевые игры                                                                                 3 часа

Рабочая тетрадь (экзамен)                                                           1 час

Всего                                                                                               20 часов

УМЕНИЕ ПРОДАВАТЬ ДУХОВНУЮ ЛИТЕРАТУРУ

(Основы сбыта II)

	ЦЕЛИ И ОЖИДАЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ

1. Студенты академии изучат разные типы покупателей и узнают, как обращаться с каждым из них.

2. Студенты академии овладеют «техникой идеальной презентации».

3. Студенты академии узнают, как подтолкнуть потенциального покупателя к решению в пользу приобретения книг.

4. Студенты академии узнают, насколько важно хорошо знать товар, который они продают.


ПЛАН КУРСА

I. С ЧЕГО НАЧИНАТЬ РАБОТУ С КЛИЕНТОМ

А. Подготовка к успешному дню

Б. Хорошо проработанный подход

В. Наводим мосты

Г. Типы клиентов и как с ними обращаться

II. ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГ

А. Выявляем проблемы, нуждающиеся в решении

Б. Учимся понимать своих покупателей

В. Продаем пользу

Г. Требования к идеальной презентации

III. КАК ПОМОЧЬ КЛИЕНТУ ПРИНЯТЬ РЕШЕНИЕ В ПОЛЬЗУ ПОКУПКИ

А. Позитивный настрой

Б. Чуткость к сигналам о покупке

В. Вопросы, определяющие готовность клиента к покупке

Г. Как тронуть сердце и разум клиента

ЧТО НУЖНО ЗНАТЬ О ТОВАРЕ (О КНИГАХ НА ПРОДАЖУ)

А. Авторство

1. Характеристика автора, его звания и опыт

2. Проведенные исследования (если таковые имеются)

3. Другие книги, написанные тем же автором

Б. Внешний облик книги

1. Тип бумаги

2. Тип скрепления

3. Качество переплета или обложки

В. Содержание

1. Количество страниц

2. Количество разделов или глав

3. Охваченные темы

4. Количество цветных иллюстраций

5. Указатели

Г. Общие факты

1. На сколько языков переведена книга

2. Число переизданий

3. Число проданных экземпляров

4. Отзывы читателей (покупателей)

УМЕНИЕ ПРОДАВАТЬ ДУХОВНУЮ ЛИТЕРАТУРУ

(Основы сбыта II)

ЧАСТЬ I — С ЧЕГО НАЧИНАТЬ РАБОТУ С КЛИЕНТОМ

ПОДГОТОВКА К УСПЕШНОМУ ДНЮ

От подхода, который вы будете использовать, предлагая свою литературу, зависит — замкнется человек в себе или откроется вам навстречу, будет вам сопутствовать успех или неудача, приобретена будет его душа для вечности или потеряна.

Прежде чем у вас появится возможность произнести слово, между вами произойдет невербальная коммуникация. Вы либо понравитесь человеку, либо он откажет вам сразу на пороге. На отношение к вам со стороны потенциального клиента влияет множество факторов; к примеру, ваша одежда, походка, то, как вы ведете себя стоя у двери. А затем уже ваш успех или неудача будут определяться тем, что вы скажете, как вы это скажете, а также вашим умением завоевывать сердца.

Прогрессивный литературный евангелист понимает, что он не сможет успешно работать с клиентами, если не подготовится как следует к выполнению этой священной задачи. Он должен вставать пораньше, чтобы у него был запас времени для подготовки к очередному успешному дню.

1. Духовная подготовка

Литературный евангелист выполняет очень важную задачу. Он посещает дома в поисках драгоценных душ, жаждущих встречи со Христом. Прежде чем давать «воду жизни» жаждущим душам, он должен сам испить из духовного источника. Как этого достичь?

А. Семейное богослужение. — Он собирает свою семью на богослужение каждое утро и каждый вечер

Б. Изучение Библии

В. Чтение книг Духа пророчества

Г. Личное общение с Богом

Приобретенная таким образом духовная сила наделит его способностью сопротивляться постоянным искушениям лукавого. Благодаря своему глубокому духовному опыту он может преломлять хлеб жизни и раздавать его своим клиентам. Такое служение принесет неисчислимые благословения.

2. Внешний облик

Прогрессивный литературный евангелист — это посланник Христа. И это должно всегда отражаться в его внешнем облике. Строго одетый литературный евангелист с самого начала произведет на человека благоприятное впечатление.

Надлежащий внешний вид включает в себя чистые руки, ботинки, одежду, причесанные волосы и чистый, опрятный, тщательно уложенный портфель. Если у него есть автомобиль, то и он должен быть чистым и ухоженным как снаружи, так и изнутри.

Клиенты предпочитают общаться с опрятным, собранным и прогрессивным человеком. Для литературного евангелиста внешний облик стоит на втором месте по важности после духовной подготовки.

Хорошо подготовленный литературный евангелист покидает свой дом с уверенностью в Божьей поддержке, готовый к встрече с трудностями и возможностями, которые сулит ему новый день. По милости Божьей это будет еще один успешный день.

3. Сведения о клиенте

Знать, как зовут вашего потенциального клиента, еще не достаточно. Найти правильный к нему подход может помочь дополнительная информация. Литературному евангелисту нужно разработать метод сбора и хранения такой информации. Будет весьма полезно, если он узнает о своем потенциальном клиенте следующее:

А. Имя. — Любой человек дорожит своим именем. Его нужно знать назубок и правильно произносить. А чтобы не ошибаться в произношении, внимательно слушайте, когда ваш клиент представляется. Если нужно, попросите его повторить свое имя.

Б. Адрес. — Запишите его у себя на информационном листке или в специальной карточке. Убедитесь, что он записан правильно, чтобы избежать проблем в будущем.

В. Важные даты. — Дни рождения ваших клиентов и членов их семей, годовщины свадьбы и пр. могут оказаться ценным источником увеличения продаж. Посетите клиента незадолго до важного события и предложите ему литературу для дарения. Книга всегда лучший подарок.

Г. Семья. — Большинство людей трепетно относятся к своим семьям. Узнайте возраст их детей, чем они живут, каких добились успехов. Не помешает знать отношение клиента к каждому члену его семьи в отдельности.

Д. Финансовое положение. — Чтобы правильно оценить клиента, требуется мудрость и опыт. Не плохо будет немножко попрактиковаться. Предлагать нужно то, что, по вашему мнению, может принести пользу потенциальному покупателю. Если вы не уверены в своих оценках, то лучше сначала предложить что-то подороже. В любом случае, можно всегда вернуться к чему-то попроще. Ваша цель — оставить у каждого человека как можно больше содержащих истину книг. А наивысшая цель — обеспечить книгами каждый дом, оставив добрую память о вашем посещении.

Е. Работа. — Люди по достоинству оценят ваш интерес к их работе. Обычно человек высоко ценит ту работу, которую он выполняет. Умейте слушать, когда ваш потенциальный клиент рассказывает о себе и о деле, которым он занимается. Если вы будете слушать внимательно, вам удастся уловить какие-то подсказки, которые помогут вам убедить человека приобрести ваш товар.

Ж. Религия. — Ваш труд имеет духовную природу. Ваша цель — способствовать спасению людей для вечности. Если вы знаете, какой веры придерживается ваш потенциальный покупатель, то вам будет легче не восстановить его против себя и навести мосты. Говорите с ним о том, к чему у вас есть взаимный интерес, и медленно, шаг за шагом ведите его к более глубокому пониманию истины для нашего времени.

З. Увлечения. — Почти у каждого человека есть какое-то дорогое его сердцу увлечение. Чем бы ни увлекался ваш клиент — охотой, рыбалкой или вязанием, ему будет очень приятно, если его хобби вызовет у вас восхищение и похвалу. Слушайте его «с открытым ртом».

Одни люди шьют, другие умеют готовить уникальные блюда, третьи любят возиться в огороде. Ни в коем случае нельзя пренебрегать этим «мостом» к сердцу клиента.

4. Сбор информации

Литературный евангелист не должен покидать дом покупателя, не собрав информацию, касающуюся его соседей, друзей и родственников. Довольные покупатели с готовностью порекомендуют вам своих родных и знакомых. Они смогут снабдить вас нужными сведениями.

А. Запишите их. — Какие бы сведения вы ни собрали, обязательно их запишите. Такая информация — это основа для создания досье покупателя.

Б. Посещайте каждый дом. — Нередко бывает так, что, спросив о ком-то, в ответ мы слышим примерно следующее:

«Наши соседи — не любители чтения».

«На верхний этаж лучше не поднимайтесь; там нехорошие люди».

«Джоунсы нерелигиозны».

«Вы зря потратите время, у них вечно нет денег».

Несмотря на подобные ответы, вам необходимо постучать в каждую дверь.

Будьте обходительны с людьми, которые делятся с вами такой информацией. Возможно, однажды вам захочется посетить их снова. Попробуйте сказать так:

«Уважаемый…, я очень благодарен вам за ценный совет. Может быть, я действительно зря потрачу время, наведавшись к Джоунсам. Но я решил для себя посетить каждый дом, постучать в каждую дверь, что бы там ни было. Я не думаю, что вы одобрите меня, если я стану поступать вопреки своим принципам, не правда ли? Спасибо вам еще раз».

Таким образом вы сохраните добрые отношения и при этом произведете на клиента хорошее впечатление своей искренностью.

ХОРОШО ПРОРАБОТАННЫЙ ПОДХОД

1. Успешный подход

А. Энергичная походка. — Успешный литературный евангелист будет передвигаться быстрым шагом. Ведь у него срочное поручение от Господа.

Бывает, что люди наблюдают в окно, кто к ним идет. Ваша походка может вызвать у потенциального клиента определенные ассоциации, которые могут оказать решающее влияние на успех или неудачу вашей миссии.

Б. Стук в дверь должен быть решительным. — Не робейте, когда стучите в дверь или звоните в звонок. Ваш стук в дверь должен быть решительным и твердым, но при этом постарайтесь не выломать дверь.

В. Стойте на расстоянии около метра от двери. — Если вы будете стоять слишком близко, это может напугать потенциального покупателя, когда он откроет дверь. Но и слишком далеко стоять тоже не стоит, потому что это будет свидетельствовать о вашей нерешительности. Стойте так, чтобы человеку пришлось открыть дверь пошире, а не выглядывать в щелочку в несколько сантиметров.

Г. Как только дверь откроется, сделайте полшага назад. — Тем самым вы покажете свою учтивость и обезоружите страх потенциального клиента, который может опасаться незнакомцев. Первое впечатление может сыграть решающую роль в успехе всего предприятия.

Д. Смотрите человеку прямо в глаза. — Смотрите клиенту прямо в глаза. Улыбайтесь ему тепло и искреннее. Улыбка заразительна. Вскоре и ваш клиент тоже начнет улыбаться. Между вами установятся отношения, которые чрезвычайно важны, когда речь зайдет о духовных вопросах.

«Улыбайтесь, и мир улыбнется вместе с вами».

Е. Будьте учтивы. — Вежливость и учтивость — это одно из достоинств рожденного свыше христианина. Ваша любовь к людям, за которых умер Христос, сделает вас обходительным человеком. От того, что и как вы говорите, зависит, сможете ли вы попасть в дом и достучаться до сердца потенциального покупателя.

Ж. Рассчитывайте на успех. — В описании важного видения, полученного Еленой Уайт в ноябре 1848 г., мы читаем: «…Эта работа будет успешной с самого начала» (Литературный евангелизм, с. 1). Верьте в успех, говорите об успехе, и вам будет сопутствовать успех.

З. Будьте уверены в себе. — Хорошо подготовленный литературный евангелист должен быть уверен в своих силах. Он осознает свою зависимость от небес, и потому с уверенностью движется вперед. Вас призвал Бог, и Он откроет вам путь. Он обещал наделить вас силой Святого Духа.

2. Знакомство 

Ваш следующий шаг — знакомство. Прежде чем потенциальный клиент успеет о чем-то вас спросить, представьтесь сами: «Доброе утро, господин Миллер. Меня зовут Питер Джонс, я из службы «Служение семье». Я пришел, чтобы поговорить о том, как помочь вашим детям достичь успеха в жизни. Можно мне войти и объяснить все поподробнее? Спасибо». Поблагодарите человека прежде, чем получите от него разрешение войти в дом. Вы можете рассчитывать на успех. Чем увереннее вы будете себя вести, тем большего успеха сможете добиться.

Следующий важный момент — вы должны сделать шаг по направлении к двери не раньше, чем получите разрешение войти.

Продавец должен быть деятельным. Не мешкайте на пути к успеху. Что бы вы ни говорили, ваши слова должны непременно сопровождаться тем или иным действием. Никогда не переминайтесь с ноги на ногу в ожидании нужной реакции от вашего потенциального клиента.

Слишком часто приходится отмечать нерешительность, с которой литературные евангелисты ведут себя у двери клиента. Люди обязательно отреагируют на такую нерешительность приблизительно следующим образом: «Что вам собственно нужно?», 

или, взглянув на ваш портфель: «Чем торгуете?», или: «Объяснитесь, пожалуйста, прямо здесь. Я очень занят!» Этих вопросов можно будет избежать, если вы сделаете несколько движений, словно вытираете ноги, а затем шаг вперед. Успех вашего «проникновения» в дом может решиться в доли секунды.

Очень важно быть дружелюбным и не пытаться протиснуться в дверь насильно. Это вызовет сопротивление, которое потом будет очень трудно преодолеть.

Давайте продолжим этот разговор у двери очень занятого человека:

Литературный евангелист: «Доброе утро, господин…. Меня зовут Ральф Гарднер. Я из службы «Служение семье». Наша организация занимается вопросами семейного здоровья и благополучия. Могу я войти и рассказать поподробнее? Спасибо».

Потенциальный клиент: «Извините, я сегодня очень занят. Что вы хотели?»

Литературный евангелист: «Господин…, я рад, что вы упомянули о своей большой занятости, потому что у меня тоже мало времени, и мой визит займет лишь несколько минут. Позвольте мне войти, у меня к вам лишь несколько слов. Спасибо».

3. Что нужно и что не нужно делать

А. Ваш вид должен выражать оптимизм и уверенность. — Вы должны гордиться своей профессией. Вы служите Царю царей. Вы помогаете спасать людей для вечности.

Постарайтесь придерживаться позитивного подхода. Тем самым вы покажете искренность своего желания служить.

Каждое произнесенное вами слово должно свидетельствовать о том, что у вас нет ни малейшего сомнения в том, что ваш потенциальный клиент купит у вас книги.

Б. Будьте дружелюбны и естественны. — Слишком дружелюбным тоже быть не стоит. Люди могут заподозрить что-то неладное.

Ваши естественность и дружелюбие должны найти выражение в улыбке на вашем лице. Не заставляйте себя натянуто улыбаться. Для литературного евангелиста, живущего в мире с Богом и людьми, улыбка — это его естественное состояние, отражающее глубокое душевное удовлетворение. Если мы молимся о любви к людям, которых мы посещаем, и если искренне желаем послужить их спасению, то это найдет отражение в нашей жизни и мы будем привлекать к себе людей, которые будут с радостью приобретать у нас литературу.

В. Не переступайте порог в грязной обуви. — Домашние хозяйки тратят много времени на поддержание чистоты в доме. Это особенно трудно, когда на улице сыро. Лучше всего почистить обувь еще до того, как вы постучит в дверь. В этом случае вы будете готовы войти в дом сразу, как только вас пригласят.

Г. Не делайте презентация прямо у дверей. — В наше время, когда появляется все больше коммивояжеров, занимающихся торговлей от двери к двери, становится все труднее попасть к людям в дом. Литературный евангелист должен использовать все возможности, чтобы войти внутрь. Крайне нежелательно делать презентацию книг  стоя у дверей. Тому есть несколько причин:

i. Люди находятся в некотором напряжении.

ii. Презентацию не увидит вся семья.

iii. Вас могут подслушать соседи, которые решат не принимать вас у себя, не верно истолковав цель вашего визита.

Успешный, правильно спланированный подход без особых затруднений откроет вам доступ в дом. А большинство продаж совершается именно за порогом дома.

4. С самого начала

А. Сначала «продайте» себя. — Прежде чем вы сможете продать что-то из своей литературы, вам нужно будет «продать» себя. Ваши личностные качества и ваш подход к людям должны вызвать у потенциального клиента симпатию и уважение. «Продать» себя потенциальному покупателю означает:

i. Проявлять истинно христианские качества

ii. Быть опрятно одетым

iii. Содержать в порядке свой портфель (сумку)

iv. Быть приятным в общении

v. Дружелюбно улыбаться

vi. По-доброму относиться к людям

vii. Иметь решительную, энергичную походку

viii. Проявлять интерес к потенциальному клиенту

Б. Идите в наступление. — Литературный евангелист участвует в битве между добром и злом. Идите в наступление и совершайте свое служение, отстаивая интересы потенциального покупателя. Как только откроется дверь, сразу же начинайте разговор и берите инициативу в беседе в свои руки.

Иисус в Своем земном служении много раз оказывался в критическом положении. Ему нередко задавали каверзные вопросы. Что интересно — в подобных ситуациях Он задавал встречный вопрос, и тому человеку приходилось защищать свою позицию.

Дав прямой ответ, мы можем потерять ценного клиента, потому что нам неизвестны мотивы, которые стоят за тем или иным вопросом. Чтобы не утратить инициативу, задавайте встречный вопрос.

В. Воспринимайте «нет» как призыв к продолжению усилий. — Многие предпродажные беседы начинают с отказа. В ответ ЛЕ может услышать примерно следующее:

«Спасибо, но мне некогда сегодня».

«Мне ничего не нужно».

«Я предпочитаю делать покупки в магазине».

Люди реагируют подобным образом только потому, что не понимают цель вашего визита. Узнавайте их нужды и воспринимайте «нет» как призыв к продолжению усилий.

НАВОДИМ МОСТЫ

Образно говоря, каждый потенциальный покупатель живет на собственном острове. Вы сможете добиться его внимания, только если подведете к нему мост. Это не так уж сложно — просто нужно затронуть тему, которая человеку очень близка.

Хороший литературный евангелист должен быть наблюдательным человеком. Войдя в дом, он должен осмотреться. Он обязательно что-нибудь увидит: какие-нибудь картины на стенах, музыкальные инструменты, животных (рыб, птиц, собак и пр.). Можете быть уверены, что именно на них сосредоточены интересы семьи и именно они — предмет их гордости. Вот их-то и нужно использовать для наведения моста к сердцу потенциального покупателя. Давайте посмотрим, как завоевать его расположение, прежде чем показывать ему свои книги.

1. Мосты к сердцу

А. Дом. — Люди тратят уйму денег, чтобы создать уют в доме. Человек, строящий собственный дом, старается найти хорошее место, откуда открывался бы замечательный вид. «Господин …, ваш дом расположен в замечательном месте».

Б. Цветы. — «Господин и госпожа…, вы замечательные цветоводы. Я просто поражен прекрасным цветником вокруг вашего дома».

В. Картины. — «О, какая замечательная картина! У вас прекрасный вкус, госпожа…».

Г. Дети. — Кто же не любит детей. Они так дороги нам. Дети, как правило, любопытны. Стоит им увидеть незнакомого человека, как они уже здесь. Они хотят знать, что происходит. Если вам удалось заранее добыть какие-то сведения, то вы сможете назвать их по именам. Не пренебрегайте ими. Если вы знаете имя ребенка, то вы можете сказать:

«Давай я попробую угадать, как тебя зовут. Как думаешь, получится? Что ж, такую замечательную девочку наверняка зовут Мария. Я угадал?»

Затем повернитесь к родителям и скажите:

«У вас такие замечательные дети, вам есть чем гордиться. Дети — наше величайшее сокровище в этом мире, не правда ли?» И вот здесь можно начать презентацию детских книг.

Во время презентации необходимо поддерживать дружескую связь с детьми, потому что дети любят хорошие книжки и постараются уговорить своих родителей купить их.

Чтобы наладить контакт, нужно обменяться с детьми несколькими словами. Например: «У меня кое-что есть, специально для хороших деток. Что-то замечательное. Подойдите сюда. Какие картинки вы любите?» Этих коротких замечаний будет вполне достаточно. Затем уже можно сказать несколько добрых слов о детях их родителям.

2. Мосты к сердцу подростка

Подростки хотят стать старше. Когда ребенок вступает в подростковую пору, ему хочется быть взрослее. У него меняются интересы. Мальчишки жаждут скорости, любят гонять на велосипедах и даже мотоциклах. А больше всего их влекут автомобили. Если вам нужно наладить с ними контакт, достаточно будет спросить их: «Джон, а какой мотоцикл (автомобиль) лучше…?» А родителям скажите так: «Мы живем в технический век, а я вижу, ваш Джон от времени не отстает. Он всегда будет на высоте положения».

Молодые девушки интересуются семейной жизнью, домашним уютом и зачастую рукоделием. Здесь и нужно искать ключ к их сердцу.

В любом случае родителям нравится, когда на их детей обращают внимание. Наведите мост к их сердцу, и успех вам обеспечен.

3. Мосты к сердцу пожилого человека

Пожилым людям хочется выглядеть моложе, чем они есть на самом деле. Им льстит, когда у них спрашивают совета. Выслушайте, если им есть что сказать. Выскажите несколько 

замечаний, чтобы поддержать беседу. Будьте весь внимание, а затем в подходящий момент возьмите разговор в свои руки.

4. Мосты к сердцу профессионала

Литературному евангелисту приходится стучать в двери людей разных профессий — механиков, инженеров, портных, обувщиков, продавцов. Проявляйте интерес к тому, чем занимается ваш потенциальный клиент. Восхищайтесь их мастерством. Людям нравится, когда их хвалят. Скажите им, какая у них замечательная профессия и как хорошо о нем отзываются соседи. Проявите интерес к их занятиям, и они проявят интерес к вам.

Вот примерный разговор литературного евангелиста с фермером, выращивающим коров:

«Господин …, все, с кем я встречался, говорят, что у вас лучшее стадо в округе. Это правда?»

Лицо фермера озарила довольная улыбка: «Хотите посмотреть моих коров?» «С удовольствием», ответил книгоноша.

Немного погодя фермер спросил ЛЕ, чем тот занимается. Книгоноша показал ему свои книги, и не безрезультатно.

Да, мой друг, к каждому сердцу можно подобрать ключик. Вот что пишет богодухновенное перо: «Любовь Христа, живущая в сердце книгоноши, поможет ему находить новые подходы к семьям и к отдельным людям» (Свидетельства для Церкви, т. 5, с. 396).

ТИПЫ КЛИЕНТОВ И КАК С НИМИ ОБРАЩАТЬСЯ

Люди бывают разные, поэтому литературный евангелист должен научиться находить подход ко всем типам людей. Постарайтесь изучить клиента при первой же встрече. Определите, к какой категории его можно отнести. Искусству оценивать людей можно учиться всю жизнь. Вот лишь несколько 

основных принципов, которые помогут вам развить у себя умение разбираться в людях и находить к ним нужный подход.

1. Разговорчивый клиент

А. Характерные особенности. — Некоторые люди любят слушать только самих себя. Такое впечатление, что они специалисты во всех вопросах. Они порой не дают вставить и словечко.

Б. Подход. — Если ваш клиент действительно верит, что каждое его слово — золото, то вам не стоит противоречить ему или вступать с ним в спор. Только краткими одобрительными замечаниями можно как-то умерить поток слов, заинтриговать его и начать продавать книги.

По ходу беседы вам нужно будет твердо взять ситуацию в свои руки, обратить монолог в диалог и вызвать у клиента интерес к своей литературе.

2. Молчаливый клиент

А. Характерные особенности. — Отказывается говорить.

Б. Подход. — Задавайте ему вопросы, требующие развернутых ответов. Так можно будет завязать нормальный разговор.

3. Нерешительный клиент

А. Характерные особенности. — Такой человек никак не может ни на что решиться.

Б. Подход. — Нужно приложить дополнительные усилия, чтобы убедить его купить то, что вы предлагаете.

i. Если он сомневается в полезности ваших книг, покажите ему, какую пользу они принесли другим людям. Покажите ему отзывы других клиентов.

ii. Если он намекает на какие-то финансовые затруднения, скажите ему, что заказ он может сделать сейчас, а книги вы доставите ему позднее за наличный расчет.

iii. В некоторых случаях будет разумнее продать только одну-две книги или подписку на журнал.

iv. Очень поможет делу, если вы скажете клиенту, что он получит также бесплатные брошюрки с библейским курсом или подарочную миссионерскую книжку.

4. Неприятный клиент

А. Характерные особенности. — Из-за такого рода клиентов можно оказаться в неприятной ситуации. Он может вас оскорбить, накричать, нагрубить вам или обидеть.

Б. Подход. — Проявляйте терпение. Не спорьте и не возражайте. Как только представится возможность, направьте разговор в русло презентации книг, которые вы продаете. Не исключено, что он вскоре забудет о своем раздражении и превратится в замечательного клиента.

5. Не уверенный в себе клиент

А. Характерные особенности. — Такому клиенту не хватает уверенности, он боится связать себя словом или обещанием.

Б. Подход. — Такой человек нуждается в руководстве, ободрении и поддержке. Помогите ему прийти к решению. Упомяните имена его знакомых, которые уже купили у вас книги.

6. Надменный клиент

А. Характерные особенности. — Этот клиент ведет себя высокомерно. Он будет нелестно отзываться о качестве книг, говорить о больших заказах и специальных предложениях. Он будет бахвалиться знакомством с известными людьми.

Б. Подход. — Сохраняйте спокойствие. Вам не нужно бояться таких клиентов. Вы знаете свой товар и свою работу лучше, чем он. Вот почему литературный евангелист должен постоянно изучать свои книги.

7. Саркастичный клиент

А. Характерные особенности. — Такой человек все видит в мрачном свете и, возможно, гордится своей способностью отпускать саркастические замечания.

Б. Подход. — Воспринимайте его язвительные замечания и колкости с терпением и добротой. Затем тактично, но твердо изложите преимущества своего товара.

8. Приятный клиент

А. Характерные особенности. — С таким клиентом как правило приятно поговорить. Он отличается сдержанностью, большим кругозором и готовностью воспринимать новое.

Б. Подход. — Показывая свои книги, выразите ему свою искреннюю благодарность.

«Христос старался привлечь внимание всех слоев общества, соответственно выбирая темы Своих проповедей и манеру их изложения. Он обедал с богатыми и бедными, ночевал у них… чтобы получить доступ к их сердцам» (Свидетельства для Церкви, т. 3, с. 214). Это очень важно. Каждая фаза работы литературного евангелиста должна быть настроена на приобретение драгоценных душ для Царства Божьего.

ЧАСТЬ II — ПРЕЗЕНТАЦИЯ КНИГ

ВЫЯВЛЯЕМ ПРОБЛЕМЫ, НУЖДАЮЩИЕСЯ В РЕШЕНИИ

«Распространение нашей литературы — это одно из важнейших средств, которое мы можем использовать, чтобы донести до людей свет, вверенный Господом Своей Церкви» (Ревью энд Геральд, 2 июня 1903 г.; Литературный евангелизм, с. 16).

Имеющаяся у вас информация о потенциальном клиенте даст вам возможность благополучно попасть к нему в дом. Обходя округу, вы должны выявить те нужды и проблемы, которые есть у местных жителей. Когда вы будете общаться с каждым клиентом, вам нужно будет донести до его сознания эти насущные нужды и так завладеть его вниманием. У клиента возникнет сильное желание найти решение этих проблем. Будучи хорошо подготовленным книгоношей, вы должны знать разницу между вниманием и интересом.

Внимание завоевывается надлежащим вступлением, которое лучше всего сопроводить показом красочного и толкового каталога. Следует признать, что очень часто внимание бывает продиктовано любопытством. Если вы попытаетесь подвести дело к покупке, пока клиент слушает вас из одного только любопытства или просто потому, что вы завладели его вниманием, то скорее всего вас будет ждать неудача. Здесь необходима хорошо подготовленная, энергичная, убедительная презентация.

1. Как вызвать и удержать любопытство

Люди по природе своей любопытны. Мы должны использовать это их свойство для успешной продажи своих книг. Прежде всего, любопытство нужно вызвать. Едва вы вынете из портфеля свой каталог, потенциальному клиенту уже станет любопытно, что вы имеете ему предложить. Во-вторых, ему захочется узнать, что у вас еще есть в портфеле. Чтобы завладеть его вниманием, держите или поставьте свой портфель так, чтобы ему не было видно, что в нем. Этим вы вызовете у него любопытство, которым можно будет воспользоваться.

2. Открываем глаза и разум

В Пс. 114 сказано: «Есть у них глаза, но не видят». Поэтому наша задача — открыть своему потенциальному клиенту глаза и разум и показать ему его нужды. Добиться этого можно:

А. С помощью красочного проспекта

Б. С помощью газетных вырезок

В. С помощью журнальных статей

Г. Показав данные о росте правонарушений среди подростков при презентации литературы, формирующей подростковый характер

Д. Указав на состояние мира при презентации книг по нашим доктринам

Е. Указав на удорожание медицинских услуг при презентации книг по здоровью

Чтобы донести до сознания человека какие-то важные вещи, хватит нескольких минут. Как только потенциальный покупатель осознает свою нужду в чем-то, у него возникнет желание решить эту проблему. И тогда он будет готов выслушать, как ваши книги или журналы могут помочь в решении его проблем.

УЧИМСЯ ПОНИМАТЬ СВОИХ ПОКУПАТЕЛЕЙ

Каждый человек — это продукт своей среды, своего окружения и каких-то сиюминутных ситуаций. Каждый будет реагировать по-своему, однако хорошо подготовленная презентация может привести клиента к положительному решению о покупке вашей литературы. Многие люди ставят перед собой определенные цели. Они строят планы и упорно трудятся над их осуществлением. Чем раньше литературный евангелист выявит цель клиента, тем легче ему будет адаптировать свою презентацию к его нуждам. Литературные евангелисты должны уметь направить мысли клиента в другое русло, видоизменить его нынешние желания и побудить его к решению приобрести книги.

Покупая книги, люди руководствуются разными мотивами. Один покупатель следует велению разума, другой действует под влиянием эмоций. Большинство людей, пусть даже мы и считаем себя вполне разумными людьми, при определенных условиях повинуется именно своим чувствам.

1. Рациональный покупатель

Рациональный покупатель тщательно взвешивает каждый свой шаг. Такой клиент интересуется фактами, преимуществами и той реальной пользой, которую он может извлечь из нашей литературы. Прежде чем принять решение, он сопоставит эту пользу с ценой книги. Такой покупатель не станет принимать скоропалительных решений. Напротив, он скорее попросит зайти еще раз, пока он будет взвешивать, стоит ему приобретать эти книги или нет.

Следовательно, литературному евангелисту нужно как можно четче излагать преимущества той или иной книги и снижать ее цену по мере приближения к моменту покупки.

2. Эмоциональный покупатель

Многие люди очень эмоциональны. Сколько бы они не рассуждали и не оправдывали себя, решения они все равно принимают под влиянием эмоций. В таких случаях мы должны обращать свои презентации не столько к разуму, сколько к сердцу человека.

Укажите на опасности, подстерегающие их детей сегодня, на смертельные угрозы нашему здоровью и на мировые события, привлекающие всеобщее внимание. Этим вы затронете их чувства, и решение их будет в вашу пользу.

3. Рациональный и эмоциональный покупатель

Большинство людей сколь рациональны, столь же и эмоциональны, хотя одна из этих черт может и преобладать. Следовательно, наша презентация должна быть обращена как к сердцу, так и к разуму. Постоянное изучение человеческой души будет для нас залогом все новых и новых успехов, однако наука эта очень сложная и постигать ее нам придется на протяжении всей жизни.

4. От чего отталкивается покупатель, оценивая книгу

Показав свои книги четырем разным людям, вы можете получить четыре разных мнения:

А. Один увидит красивый переплет и оценит, как она будет выглядеть на книжной полке.

Б. Другой увидит, какую пользу эта книга может принести его детям и какие уроки они смогут из нее извлечь в жизни.

В. Третий посмотрит на нее как на способ приятно провести время.

Г. Четвертый посмотрит на нее как на неоправданную трату; он не видит ничего ценного в добротной литературе.

Литературный евангелист должен непременно уважать мнение своих потенциальных клиентов. Примите взгляды своего клиента к сведению и учитывайте их во время презентации.

ПРОДАЕМ ПОЛЬЗУ

Продавайте не хорошие книги, а пользу, которую они могут принести. Литературные евангелисты, особенно начинающие, слишком часто используют следующие фразы:

· Это очень хорошие книги/журналы.

· В этой книге много глав.

· В этой книге много страниц.

· В этой книге много красивых картинок.

· Издатели заплатили кучу денег самым лучшим художникам-оформителям.

Слова эти по сути своей верны, но им не хватает силы, напора. Они не убедят рационального покупателя. 

Клиент имеет право знать, почему эти книги лучше прочих. Он будет впечатлен, только когда узнает, сколько именно глав, страниц и картинок в книге и какую именно сумму издатели потратили на замечательные иллюстрации.

Следовательно, говорить нужно не обобщенно, а конкретно; упоминать не только факты, но и пользу, которую эти факты могут принести.

1. Восполняем нужды клиентов

Наша самая ценная литература восполняет следующие нужды. К этому перечню можно добавить и другие преимущества, в зависимости вида литературы, которую вы представляете.

А. Развлечение

Б. Безопасность

В. Формирование характера

Г. Утешение

Д. Знание

Е. Способность доставлять радость ближним

Ж. Экономия на лекарствах и врачах

З. Удобство

Подчеркните, выпукло обрисуйте все преимущества нашей литературы над другими книгами той же тематики. Клиент имеет право получить за свои деньги лучшее, что есть на рынке.

Презентация, ясно очерчивающая все преимущества книги, представляющая их в логическом порядке, пробудит у клиента интерес и почти наверняка приведет к успешному результату.

Я настоятельно советую вам посвятить несколько часов своего рабочего времени тщательной подготовке, которая должна заключатся в поиске ответов на следующие вопросы:

А. Каковы преимущества моей литературы по сравнению с конкурирующими книгами и журналами?

Б. Как наилучшим образом продемонстрировать клиенту эти преимущества?

В. Какие нужды современных людей может восполнить наша литература?

Г. Насколько конкурентоспособна цена, по которой я продаю свои книги?

Д. Если наши книги дороже остальных, чем я могу обосновать их более высокую цену?

Е. Чем мои услуги лучше обслуживания в книжном магазине?

Приняв во внимание все эти преимущества да к тому же замечательный сервис, вы поймете, что цена на наши издания вполне разумна. И что важнее всего, они предназначены для того, чтобы приводить драгоценные души ко Христу.

2. Как сделать презентацию убедительной

Встретились как-то актер и пастор. Разговор зашел о том, как у кого идут дела. Пастор принялся жаловаться, что в последнее время церкви совсем опустели. «А у нас в театрах, — поведал актер, — все наоборот: все время аншлаг!» «В чем же дело?», спросил пастор. «Все очень просто, — ответил актер. — У вас есть истина, но преподносите вы ее так, словно это выдумка. Мы же, актеры, преподносим выдумку так, словно это истина».

Как мы предлагаем наши книги? Мы должны преподносить факты, касающиеся наших книг, так, чтобы они взволновали человека. Презентация должна быть действенной. Излагайте все преимущества так, чтобы они стали совершенно очевидны. Очерчивайте один факт за другим, подчеркивая, какую пользу они могут принести. Наблюдая за своим клиентом, вы заметите, как его интерес к книге перерастает в желание ее приобрести.

ТРЕБОВАНИЯ К ИДЕАЛЬНОЙ ПРЕЗЕНТАЦИИ

Предпродажная презентация — это важная составляющая всего процесса продажи. Ниже мы обсудим 13 правил идеальной презентации.

1. Соберите всю семью

Место предпродажной презентации играет самую существенной роль. Конечно, бывают случаи, когда у нас нет выбора и нам приходится показывать свою литературу на улице, в саду или даже в какой-нибудь мастерской. Однако, когда вы обходите дома, при любых обстоятельствах постарайтесь мягко, но настойчиво пройти внутрь. Тактично убедите клиента, что вам лучше всего расположиться за каким-нибудь столом.

Вполне возможно, что в доме окажутся другие члены семьи. Если так, то постарайтесь вежливо пригласить их присоединиться к вашей презентации. Люди обычно противятся тому, чего они не понимают. Слишком часто супруга (или супруг) появляется лишь в тот момент, когда книгоноша уже записывает заказ, и тут начинаются препирательства, которые ведут к потере клиента. Этого можно избежать, если собрать за столом всю семью.

2. Держите книгу поближе к клиенту

Сейчас общепризнано, что невербальная коммуникация играет очень важную роль в искусстве продажи. Клиент очень чутко воспринимает то, что он видит, в частности, то, как мы себя ведем.

Нужно не только собрать всю семью; важно, чтобы все они сидели прямо перед вами. Постарайтесь, если возможно, сделать так, чтобы на книгу постоянно падал свет. Это поможет клиентам внимательнее следить за вашей презентацией.

Не менее важный момент — как вы держите свою книгу. Для книгоноши, держащего книгу у груди и показывающего клиенту книжный разворот, текст книги оказывается как бы кверху ногами. Хорошо подготовленный литературный евангелист сможет прочитать в таком положении целые абзацы.

Другие книгоноши демонстрируют книгу, отведя руку с ней в сторону, чтобы клиент мог четко и ясно разглядеть все, что ему показывают. Помните: очень важно, чтобы  клиент мог беспрепятственно следить за презентацией, которая должна оказать на него соответствующее влияние.

Прогрессивный литературный евангелист никогда не станет держать книгу так, чтобы было удобно ему, зная, что иначе он не сможет удержать внимание клиента. Он будет практиковаться в разных способах «держания» книги, чтобы уметь при необходимости применять их в зависимости от обстоятельств.

Если вы делаете презентацию перед группой людей, обязательно делайте полукруг той рукой, в которой держите книгу, чтобы ваш показ не оказался для кого-то напрасным.

Пользуйтесь ручкой, чтобы указывать на иллюстрации или определенные разделы в тексте, которые вы хотите выделить особо. Так клиенту будет проще следить за вашей мыслью. Вы сможете удержать его внимание, а он вознаградит вас за это, сделав заказ.

3. Говорите членораздельно

С большинством своих клиентов мы встречаемся впервые, поэтому наш голос, наша манера говорить для них непривычны и им трудно воспринимать, что мы говорим. Следовательно, мы должны говорить четко и членораздельно. Постарайтесь говорить со скоростью не более 60 слов в минуту. Клиент не должен испытывать трудности в восприятии вашей речи, иначе он потеряет к вам интерес.

«Когда вы говорите, каждое слово должно быть глубоким и звучным, каждое предложение — ясным и разборчивым до самого последнего звука… Но никогда не подыскивайте слов, способных произвести впечатление, что вы очень ученый человек. Чем проще вы будете говорить, тем лучше слушатели поймут ваши слова» (Свидетельства для Церкви, т. 6, с. 383; Литературный евангелизм, с. 71).

Ваша речь должна быть живой и незамысловатой, чтобы у клиента сформировалось четкое представление о том, что вы пытаетесь до него донести. Если вы говорите о болезнях и растущих медицинских расходах, это должно навести клиента на мысль о тех проблемах, которые стоят перед его собственной семьей.

Приятный голос помогает вызвать и удержать внимание слушателя.

4. Задействуйте органы чувств

Едва появившись, радио быстро завоевало популярность среди широких масс. В чем секрет его успеха? 

Дело в том, что оно было обращено к одному из пяти чувств — слуху. Спустя какое-то время на рынке появилось телевидение. И многие люди поменяли свои радиоприемники на телевизоры! Почему? Да потому что телевидение задействует два из пяти органов чувств — слух и зрение.

В этом урок для всех, кто хочет овладеть искусством торговли. Издатели тратят большие деньги на хорошие иллюстрации для наших книг. Почему? Ответ очевиден: чтобы наша литература была привлекательна для человеческого восприятия.

Не забудьте и об осязании. Можно, например, сказать клиенту: «Господин Хэнсон, пощупайте, какой замечательный, крепкий, ламинированный переплет у этой книги. Даже если ваша детвора заляпает его грязными пальцами, то отпечатки можно будет легко стереть влажной тряпкой».

Слух, зрение и осязание — все три эти чувства могут сделать немалый вклад в ваш успех.

5. Задавайте уместные вопросы

Успешный литературный евангелист должен быть наблюдательным человеком. Все его внимание должно быть сосредоточено на клиенте. Он не будет заведомо уверен в заинтересованности клиента, но постарается удостовериться в ней, внимательно за ним наблюдая.

Если клиент сидит, положив ногу на ногу и скрестив руки на груди, это свидетельствует о том, что его не очень-то интересует предмет разговора. Если клиент слегка наклонится вперед, то литературный евангелист может отметить про себя, что он достиг определенного успеха. Но успокаиваться пока рано. Ему нужно применить все свое искусство продавца, чтобы глаза клиента действительно заискрились интересом. Вот две необходимых вам рекомендации:

А. Избегайте категоричных высказываний. — Резкие, категоричные высказывания не годятся для предпродажной презентации. Например:

«Господин…, миру скоро придет конец. Я знаю точно!»

Подобное утверждение не оставляет места для собственного мнения клиента. Ему придется либо согласиться с вами, либо нет. Если он не согласится, значит, ваша презентация подошла к концу и вы потеряли клиента.

Даже если клиент отреагирует как-то иначе, он все равно будет чувствовать себя «не в своей тарелке», и в душе его возникнет предубеждение против вашей литературы.

Б. Постарайтесь втянуть клиента в диалог, задавая ему вопросы. — Благодаря этому вы сможете получить те или иные ценные сведения, которые помогут вам по ходу презентации. Можно задать, к примеру, такой вопрос:

«Господин…, вы когда-нибудь задумывались о том, каким будет конец нашего мира?»

Подобный вопрос требует ответа. Клиент становится участником презентации. Вы сможете шаг за шагом повести его к окончательному решению.

Ответы клиента откроют вам, каковы его воззрения и интересы. Вы, в свою очередь, сможете адаптировать свою презентацию к его запросам и проблемам. Такой диалог поможет вам наладить дружеские отношения и добиться значительного успеха.

6. Презентация должна быть последовательной и логичной

Слишком часто мы позволяем втянуть себя в разговор, который уводит нас в сторону от основного предмета. Мы должны очень тактично и вежливо вернуть клиента обратно в русло презентации. Иногда будет полезно вкратце повторить ту информацию, которая уже была изложена. А затем уже строить на этом основании, избегая каких-либо отклонений.

Хорошо подготовленная презентация строится на нескольких последовательных пунктах, каждый из которых должен быть четко освещен. Убедитесь, что клиент уяснил смысл предыдущего пункта, прежде чем переходить к следующему. В этом нет ничего сложного, если презентация ведется в форме диалога.

Многие литературные евангелисты, занимающиеся распространением Библейских историй, сообщают потенциальному клиенту, что есть четыре причины, почему церковные руководители и родители-христиане считают Библейские истории намного превосходящими прочий подобный материал. Затем они четко обрисовывают эти четыре причины. Этот метод значительно облегчает клиентам восприятие информации.

Дух пророчества советует нам: «…Когда служитель завладевает вниманием собравшихся, ему следует переходить от одного пункта к другому, по возможности не загружая эти сжатые мысли массой лишних слов и ненужных подробностей. Ему необходимо стремиться запечатлеть основные положения в сознании людей» (Свидетельства для Церкви, т. 2, с. 544).

7. Используйте рекомендации других людей и случаи из собственной практики

В мире бизнеса тратятся огромные деньги на знаменитых людей, которые одобряют определенный товар, рекомендуя его к употреблению. Такие рекламы размещают в популярных журналах. Людям интересно, что думают и говорят другие. Они подвержены влиянию чужих мнений и высказываний.

Литературные евангелисты вполне могут заручиться рекомендательными письмами от довольных покупателей, известных в данной местности людей, например, пастора, церковного руководителя и других. 

В целом ряде случаев лучше использовать эти рекомендации прямо с порога — для установления доверия. А уже в процессе презентации можно обратиться к соответствующим рекомендациям в подтверждение высказанных вами значимых утверждений. Этим вы еще более заручитесь доверием клиента, и он с большей вероятностью примет благоприятное для вас решение.

В некоторых случаях у нас может не оказаться при себе рекомендаций. Ничего страшного: можно процитировать одного из наших покупателей. Но цитата должна быть точной; избегайте малейшего преувеличения.

Еще один способ вызвать доверие у потенциального клиента — рассказать о случаях из собственной практики. Ведь у нас так много довольных покупателей, и некоторые из них делятся с нами своими впечатлениями от прочитанного. Мы слышим немало подобных историй, особенно при повторном визите.

8. Показывайте, как пользоваться книгами

Многие наши книги снабжены разного рода указателями и индексами, чтобы сделать их более удобными для использования. Возьмите себе за правило знакомить ваших покупателей с этой важной особенностью нашей литературы. Но одного этого будет недостаточно. Лучше всего на каком-нибудь примере показать им, как быстро и эффективно пользоваться тем или иным указателем.

Давайте обратимся к нашей литературе о здоровье. В некоторых книгах есть раздел, посвященный неотложной помощи в чрезвычайной ситуации. Ознакомьте своего клиента с тем, как воспользоваться этим разделом в случае необходимости.

Если речь зашла о какой-то специфической проблеме со здоровьем, найдите ее вместе с клиентом в указателе. Дайте ему возможность открыть указанную страницу и убедиться, как легко и просто можно получить нужный ответ. Люди более склонны к покупке товара, если они самостоятельно убедились в его полезности и действенности. Этот факт известен всем представителям торговой профессии. Торговец автомобилями обязательно пригласит вас посидеть в машине и даже покататься на ней. Это очень способствует успеху в торговле. Таким образом у клиента формируется чувство собственности.

9. Отвечайте на возражения прежде, чем они возникнут

Во многих случаях внимательный литературный евангелист может предвосхитить те или иные возражения. Благодаря хорошо спланированному и основанному на фактах подходу он предупреждает потенциальные возражения, отвечая на них по ходу предпродажной презентации.

10. Будьте лаконичны

Мы живем в напряженное время. Люди все время чем-то заняты, вечно куда-то торопятся. Иногда, пока мы показываем свои книги, кто-то стучит в дверь или раздается телефонный звонок. Это факторы, которые невозможно проконтролировать. Когда вас прерывают, сообщите клиенту что-нибудь крайне для него интересное, прежде чем он отлучится, чтобы открыть дверь или ответить по телефону. Этот интерес заставит его вернуться к вам по возможности скорее. Ваши последние перед посторонним вмешательством слова приведут либо к продаже, либо к тому, что потенциальный клиент извинится и попросит вас зайти в другой раз. Гораздо лучше совершить продажу в первый же визит, потому что повторные визиты отнимают время и, как правило, не увенчиваются успехом.

Как только клиент вернется, возобновите беседу, вкратце повторив все основные моменты вашей презентации. Продолжайте показ и ведите дело к продаже, наблюдая за степенью готовности клиента. Материал, который вы представляете клиенту, внове для него. Помеха в вашей беседе привела к тому, что его мысли потекли в совершенно ином направлении. Впечатление, произведенное вашей презентацией, 

весьма ослабело, и если вы не повторите основные ее моменты, клиент может и не оценить в полной мере ваших усилий. А это может привести к общей неудаче.

Пока клиента чем-то отвлекли, помолитесь и проанализируйте достигнутые результаты. Удалось ли вам пробудить у клиента заинтересованность? Задумывался ли он над покупкой у вас книг? Если нет, у вас есть возможность испробовать новый подход, как только клиент вернется.

Если вашу беседу с клиентом постоянно прерывают (допустим, она проходит в магазине или в офисе), то лучше пробудить у него интерес, задав несколько вопросов и договорившись на более удобное время. Чем большее вам удастся возбудить любопытство у клиента, тем успешнее будет ваш повторный визит. На какое бы время он ни был назначен, вы обязательно должны придти вовремя.

Лучше всего, если он будет пораньше утром, когда ваш клиент еще не погрузился в дневную суету.

Многие литературные евангелисты подолгу задерживаются у каждого клиента. Количество продаж зависит от числа хорошо подготовленных, ярких и живых презентаций. Следовательно, чем меньше презентаций, тем хуже результаты. Чем больше у вас будет хорошо подготовленных показов, тем скорее вы войдете в число успешных литературных евангелистов.

11. Будьте искренни

Всегда приятно услышать от клиента что-то вроде: «Ваша обходительность с самого начала произвела на меня благоприятное впечатление»; «Поначалу я думал, что вы очередной торгаш. А теперь я рад, что вы ко мне заглянули».

Подобные высказывания ясно показывают, что этот литературный евангелист не позволяет себе выглядеть обыкновенным торгашом. Он осознает всю значимость своего призвания и исполняет свой долг от всего сердца. В его голосе всегда звучит искренняя убежденность, а глаза его всегда свидетельствуют: «Это правда».

В книге Желание веков, с. 409, сказано: «Христианство — это воплощение искренности. Усердие во славу Божью даруется Святым Духом, и только под Его действенным влиянием может зародиться в душе это побуждение».

12. Ваша презентация должна быть обращена лично к клиенту

Людям нравится, когда к ним обращаются по имени. Назовите вашего клиента по имени четыре-пять раз в течение беседы. Такая необезличенная презентация будет ему по душе и сблизит вас с ним. Это поможет удерживать его внимание.

Детям тоже нравится, когда их называют по имени. Да и на родителей это производит благоприятное впечатление. Задавая вопрос, сперва обратитесь к человеку по имени. Не проповедуйте людям, а беседуйте с ними на личном уровне.

Христос в Своем служении приспосабливался к нуждам разных людей. Вот почему столь многих влекло к Спасителю. Мы тоже должны следовать по Его стопам.

13. Будьте энтузиастами

Что вы говорите — очень важно, но не менее важно и то, как вы говорите. Говорите с увлечением, с искрой в глазах, которая зажжет и вашего клиента. Один мудрый человек однажды сказал: «Без энтузиазма человек просто статуя». Без энтузиазма невозможно сделать ничего доброго, великого или стоящего.

А. Нужно хорошо знать свое служение и его цели. — Где запастись энтузиазмом для работы? Во-первых, мы должны изучать то дело, которым занимаемся, его цели и средства их достижения. Мы должны быть убеждены в ценности нашего товара. Ваш энтузиазм будет вызывать интерес, проложит путь для продаж и приведет многих к Господу.

Б. Поддерживайте свое духовное, умственное и физическое здоровье. — Чтобы обрести духовный энтузиазм, книгоноша должен ежедневно пить из освежающего источника живой воды.  Через веру и молитву он может обрести жизнь в избытке.

Чтобы работать с увлечением, он также должен заботиться о своем физическом самочувствии. Энтузиазму нужна энергия. Следовательно, он должен правильно питаться, давать себе необходимый отдых и покой. Спаситель осознавал нужду в покое и разрешал Своим ученикам отойти в пустынное место и немного отдохнуть.

В. Энтузиазм нужно взращивать. — Верьте в успех. Настраивайтесь на успех. Говорите об успехе с родными и со всеми, с кем общаетесь, и ваш энтузиазм будет расти. На вас будут влиять ваши собственные мысли и дела.

Г. Верьте, что вы трудитесь вместе с ангелами. — Для книгоноши самым мощным стимулом к увлеченному труду служит осознание того, что на его стороне — небесные ангелы, которые трудятся вместе с ним и с Господом ради спасения душ.

«Если я пойду и долиною смертной тени, не убоюсь зла, потому что Ты со мной» (Пс. 22:4).

Это пережил псалмопевец. Это можете пережить и вы.

Друзья, вы можете напрячь все свои силы, но этого будет недостаточно. Вам нужно неизменно полагаться на Божественную силу. «Секрет успеха — в соединении Божественной силы с человеческими усилиями» (Литературный евангелизм, с. 106). Работайте и молитесь, молитесь и работайте, и Господь будет трудиться вместе с вами.

ЧАСТЬ III — КАК ПОМОЧЬ КЛИЕНТУ ПРИНЯТЬ РЕШЕНИЕ В ПОЛЬЗУ ПОКУПКИ

ПОЗИТИВНЫЙ НАСТРОЙ

Позитивный настрой — это важное качество успешного литературного евангелиста.

1. Будьте решительны

Когда дело подходит к завершающей стадии, то есть к решению о покупке, сосредоточьте все внимание на своем клиенте. Говорите так, словно он уже приобрел у вас книги. Одна клиентка как-то спросила: «Откуда вы знаете, что я собираюсь у вас что-то купить?» Литературный евангелист уверенным тоном ответил: «Госпожа Фрэнк, я уверен, что вы, как мать, не оставите своих детей без этих замечательных и очень нужных книг, не правда ли?» И она действительно их купила.

Говорите так, словно книги уже у клиента. Вот несколько примеров: «Госпожа Джонс, эта серия займет достойное место на вашей книжной полке. Ваши друзья похвалят вас за прекрасный вкус». «Господин Херманн, если ваши дети будут читать эти Библейские истории каждый день, то они станут частью их жизни, и когда вы увидите результаты, вам станет радостно от того, что вы сделали эту небольшую покупку».

Подобными высказываниями вы поможете клиенту представить себя обладателем этих книг. И тогда он увидит ту пользу, которую они могут принести.

Еще один способ склонить клиента к решению о покупке — это предложить ему такие условия доставки и оплаты, которые его более всего устроят. Не каждый может расплатиться наличными за целую стопку книг.

2. Будьте уверены в успехе

Успешный литературный евангелист излучает столько уверенности, что его клиенты просто не могут не согласиться сделать заказ. Его настрой заразителен. Уверенность порождает уверенность. Е. Уайт писала: «Говорите и действуйте так, словно ваша вера непоколебима» (Литературный евангелизм, с. 115).

3. Ваш показ должен быть сжатым

Сжатый, хорошо спланированный показ, сделанный с большой убедительностью и энтузиазмом, принесет больше пользы, чем затянутая презентация. Преимущества краткого показа:

А. Экономия времени

Б. Можно сделать больше презентаций

В. Легче удерживать внимание

Г. Вас будут меньше прерывать

ЧУТКОСТЬ К СИГНАЛАМ О ПОКУПКЕ

1. Что такое сигнал о покупке?

Предположим, вы едете по оживленной улице. На пути у вас появляется перекресток. В целях безопасности на нем установлен светофор. Загорается красный свет, и все послушно останавливаются. Некоторые водители нетерпеливо ерзают в ожидании. Как только загорается зеленый, они жмут на газ и едут дальше. Почему они устремляются вперед? Потому что сменился сигнал.

Именно за такой сменой сигналов и должен следить литературный евангелист.

Сигналы о покупке — это знаки, свидетельствующие о том, что клиент готов совершить покупку. Следите за этим сигналом, и как только заметите его, выходите на завершающий этап.

Сигналы о покупке могут быть как вербальными, так и невербальными. 

Как отличить простой «интерес» от «сигнала о покупке»?

А. Интерес. — Есть несколько высказываний, которые могут выглядеть как сигналы о покупке, тогда как на самом деле они лишь указывают на некоторый интерес. Например:

i. «Какую пользу могут принести эти книги моим детям?» — Эта фраза свидетельствует только об интересе.

ii. «А что, с помощью этой книги действительно можно определить, чем я заболел?» — Этот вопрос говорит об определенных сомнениях и требует четкого, информативного разъяснения, прежде чем вы сможете задать вопрос, определяющий готовность клиента к покупке.

Б. Сигналы о покупке. — Сигналы о покупке отражают удовлетворенность вашей литературой. Во многих случаях они даже указывают на то, что клиент стал относиться к вашим книгам как к своему приобретению. Например, клиент изучает книги и говорит: «А платить нужно сразу или…?» Этот вопрос свидетельствует о его удовлетворенности литературой и о том, что он считает ее почти своей. Очень важно видеть разницу, чтобы не выйти на завершающий этап продажи, когда клиент еще находится в стадии интереса.

2. Вербальные сигналы о покупке

Устные высказывания отслеживать проще всего. Весьма четкими сигналами о покупке могут служить следующие вопросы и замечания:

А. «А эти книги можно купить прямо сейчас?»

Б. «Я смогу получить эти книги до Рождества?»

В. «Вы доставляете книги лично?»

Г. «Расплачиваться нужно сразу?»

Д. «А можно купить в рассрочку?»

Е. «А в другом переплете такой книги нет?»

Ж. «Я должен приобрести все тома сразу?»

З. Мать поворачивается к ребенку и спрашивает: «Будешь читать эти книги?»

И. «А в этой медицинской библиотечке есть что-нибудь о кожных заболеваниях?»

К. «А эта симфония охватывает все слова, встречающиеся в Библии?»

Л. «Должен ли я приобрести и Библию с остальными книгами?»

М. «Какой замечательный переплет».

Н. «Я уже давно ищу хорошие библейские истории для своих детей».

О. «Пожалуй, здесь действительно есть много полезных советов, как оказать неотложную помощь».

4. Невербальные сигналы о покупке

Наблюдение за движениями, какими-то физическими действиями потенциального клиента — вот еще один эффективный способ выявить сигналы о покупке. Они могут выражаться в следующем:

А. Клиент тянется к книге.

Б. Жена что-то показывает в книге мужу.

В. Клиент поглаживает переплет.

Г. Клиент ставит всю серию на стол и рассматривает ее. В этот момент он прикидывает, как она будет выглядеть на книжной полке.

Д. Клиент смотрит на договор купли-продажи.

Считается, что 55 процентов коммуникации совершается на невербальном уровне. У большинства из нас нет особых навыков распознания невербальных знаков. А ведь это предмет, достойный изучения.

Клиент может согласно кивнуть головой в ответ на ваше замечание о том, как полезна эта книга. Сигналом о готовности купить может послужить даже заинтересованный взгляд. Если человек подался вперед, это может означать нечто большее, чем просто интерес. Если человек подпер голову рукой и думает, это тоже ясное указание на его готовность к покупке.

Во многих случаях клиент демонстрирует сочетание вербальных и невербальных сигналов.

Если вы не совсем уверены, что получаете сигналы о покупке, то попробуйте задать вопрос, способный определить готовность клиента.

4. Как вызвать сигналы о покупке

Чтобы вызвать сигналы о покупке, вы должны знать главный приобретательный мотив вашего клиента. Прежде чем оказаться у него в доме, вы, благодаря сведениям, полученным от соседей или в результате наблюдений, выяснили нужды клиента. Мудро направляя беседу в нужное для вас русло, вам удалось найти им подтверждение со слов самого клиента. Далее вы выяснили, что им движет, когда он совершает покупку, и теперь вам нужно, чтобы проявились определенные сигналы, которые дадут вам знать, что наступила пора для завершающего этапа.

Пример 1 — «Господин Джонс, благодаря этим библейским историям ваши дети будут знать Библию лучше всех в вашей воскресной школе. И тогда вы будете горды и счастливы за  своих маленьких Джона и Мэри, не правда ли?»

Пример 2 — «Господин…, может быть, у вас остались вопросы по этой книге, на которые я еще не ответил?» Если он ответит «нет», то это и есть сигнал о покупке. Если же клиент ответит «да» и скажет, что именно ему непонятно, 

у вас появится возможность еще подробнее разъяснить преимущества ваших книг.

ВОПРОСЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ ГОТОВНОСТЬ КЛИЕНТА К ПОКУПКЕ

Современные исследователи считают вопросы, определяющие готовность клиента к покупке, эффективным инструментом для достижения конечной цели всего процесса продажи. Используйте любую возможность, чтобы проверить клиента на готовность к покупке.

Такие «проверочные» вопросы вызывают положительный отклик. Клиент, как говорится, «уговорит сам себя», если задавать их в нужный момент. Поскольку эти вопросы не касаются основной темы, то есть непосредственно покупки, клиенту будет не трудно дать на них положительный ответ. И когда дело дойдет до принятия окончательного решения, ему будет проще сказать «да».

Хотя сформулировать такие вопросы по ходу беседы бывает сравнительно не сложно, лучше всего их подготовить заранее. Разработайте стратегию и составьте и заучите целый список «проверочных» вопросов.

1. Что значит задать вопрос, определяющий готовность клиента к покупке?

Это значит спросить клиента о его мнении. Это нечто иное, чем завершающий этап, когда вы ожидаете от клиента окончательного решения. Вы ничего не теряете, если даже клиент ответит отрицательно на ваш «проверочный» вопрос. Хорошо подготовленный литературный евангелист не станет делать по этому поводу никаких комментариев, а просто продолжит свою презентацию, отметив про себя, что клиент нуждается в дальнейших разъяснениях, прежде чем будет готов принять положительное решение.

2. Когда использовать «проверочные» вопросы

Каждая предпродажная презентация предоставляет ряд возможностей для «проверочного» вопроса:

А. После явного сигнала о покупке.

Б. После рассказа о каком-то из преимуществ данной книги.

В. После удачного ответа на возражение.

Г. Перед попыткой подвести клиента к решению.

«Проверочный» вопрос можно использовать в начале предпродажной презентации либо в тот момент, когда представится одна из вышеописанных возможностей.

3. Преимущества, которые дает «проверочный» вопрос

Есть несколько причин, по которым нам не следует пренебрегать вопросами, определяющими готовность клиента к покупке:

А. Они уменьшают продолжительность презентации. — Слишком многие литературные евангелисты выходят за рамки времени, отведенного на презентацию и продажу книг. Они не знают, что у клиента на уме и насколько он близок к принятию окончательного решения.

Б. Они помогают завязать разговор. — Когда имеешь дело с замкнутым клиентом, очень важно втянуть его в беседу. Диалог всегда предпочтительнее монолога, потому что он предоставляет возможность получить о клиенте дополнительную информацию, которую можно будет использовать на заключительном этапе продажи.

С. С их помощью можно проверить эффективность презентации. — Люди реагируют по-разному. У каждого свои нужды, свои запросы. Литературный евангелист, желающий добиться успеха, заинтересован в том, чтобы оставлять у людей побольше литературы с нашей вестью. Всякий раз, когда книгоноша задает «проверочный» вопрос, клиент излагает ему свое мнение. Это служит для него показателем, правильный ли подход он избрал и отвечает ли его презентация нуждам клиента. И одновременно такой вопрос может вызвать появление сигнала о готовности к покупке.

4. Практические «проверочные» вопросы

Во время предпродажной презентации вам могут оказаться полезными следующие вопросы:

А. «Господин Ким, как по-вашему, разве не нужна нашим детям добротная, воспитывающая характер литература как защита от преступности, безнравственности и прочих губительных влияний?»

Б. «Господин Фернандес, вы согласны, что профилактика заболеваний — это лучший способ борьбы с ними, который позволяет сэкономить деньги и застраховать себя от серьезных неприятностей?»

В. «Как вы думаете, госпожа Синага, разве умение распознавать знамения времени не помогает нам с уверенностью смотреть в будущее?»

Г. «Господин и госпожа Сильва, а ведь эта глава с изложением практических рекомендаций по поводу неотложной помощи может однажды спасти жизнь кому-то из членов вашей семьи, не так ли?»

Д. «Госпожа Лим, вам не кажется, что вот эти рассказы обязательно понравятся вашим непоседам-детям?»

Е. «Господин Тэн, эти замечательные иллюстрации будут подолгу удерживать внимание ваших детей, не так ли?»

И таких вопросов может быть бесконечно много. Чтобы гарантировать себе успех, нужно тщательно подготовиться, то есть записать «проверочные» вопросы и заучить их наизусть.

Отрицательный ответ на такой вопрос означает, что клиента нужно снабдить дополнительной информацией. Это вовсе не означает, что вас постигла неудача. Вы просто узнали мнение клиента. Будьте всегда готовы сказать что-то еще о том, почему вашему клиенту очень нужна эта книга.

КАК ТРОНУТЬ СЕРДЦЕ И РАЗУМ КЛИЕНТА

Каждая предпродажная презентация заканчивается большим знаком вопроса. Не так уж трудно добиться внимания и заинтересованности со стороны клиента и изложить ему преимущества своих книг. Почти каждый соглашается, что книги просто замечательные и очень пригодились бы их семье, но проблема в том, что они уже распланировали свой бюджет. Кто-то копит на новый дом, кто-то — на машину, семейный отпуск или учебу ребенка в колледже. А тут литературный евангелист со своими заманчивыми предложениями. В сознании клиента начинается борьба. Он спрашивает себя: «А стоит ли оно того, чтобы жертвовать нашими планами или отложить их на более поздний срок?»

Давайте рассмотрим несколько приемов, которые помогут клиентам по окончании презентации сделать выбор в вашу пользу.

1. Прежде всего — о Божьей вести

Литературный евангелист должен побуждать своих клиентов думать прежде всего о Божьем, а не о земном. Делать это лучше всего с помощью христианских книг, способствующих воспитанию характера, или тех книг, из которых дети смогут узнать о Боге.

Здесь мы имеем явное преимущество перед страховыми агентами, продавцами утюгов, энциклопедий и прочих торговцев, продающих товары широкого спроса от двери к двери. Мы несем самую важную весть на свете. Мы обладаем величайшим богатством, когда-либо вверенным людям, — Божьей истиной. Нет ничего важнее или ценнее, чем книги, которые помогут людям приготовиться к скорому пришествию Христа. Все остальные торговцы могут говорить только о земной жизни, а мы говорим о жизни грядущей. Они торгуют тленным; мы торгуем вечным.

Пример 1 — «Госпожа Лим, в мире так много вещей, которые нам хотелось бы иметь, но на небо мы сможем взять с собой только одну вещь — наш характер. Большинство людей тратят большую часть своих денег на вещи суетные и очень мало на то, что может приготовить их к небесам. Госпожа Лим, эта замечательная книга, которую я держу в руках, предназначена для того, чтобы помочь вам и вашим детям обрести самую главную цель в жизни».

Пример 2 — «Господин и госпожа …, ничто не принесет вашим детям больше пользы, чем эти книги. Как сказала одна мать, решившая приобрести эти книги для своих детей: «Кто через десять лет вспомнит, какую одежду я носила или какая мебель стояла у меня в доме? Но каждый будет помнить о том, что я сумела вложить в жизнь моих детей».

Пример 3 — «Госпожа Тай, я вижу, что вы из тех матерей, которые хотят, чтобы у их детей были верные приоритеты в жизни. Вы постараетесь сделать все, чтобы помочь им победить в битве со злом, не правда ли? А теперь задумайтесь на минуту, как ваше приобретение этой замечательной серии Библейские истории может сказаться на ваших детях. Молодежь 

ведь очень внимательно за нами наблюдает, не так ли? Они видят, что мы покупаем, что более всего ценим. И обычно начинают ценить то же самое. Так что когда родители тратят деньги на нечто необыкновенное, например, на такие вот библейские рассказы, это производит глубочайшее впечатление на их юные умы. Они думают так: «Вау! Мама с папой действительно верят, что Библия — очень важна и необходима в жизни!» И если они будут расти с этой мыслью, то вы можете быть вполне уверены, что Библия и Спаситель, о Котором она говорит, станут средоточием их жизни!»

2. Нарисуйте перспективу

Дети для родителей — величайшее сокровище. Их первейшее желание — чтобы дети достигли успеха в жизни и стали полезными членами общества. Если, имея в виду это родительское желание, найти к ним верный подход, то можно вызвать у них нужный отклик. Вот один лишь пример:

«Господин и госпожа …, пройдет всего лишь пять-шесть лет, и ваши Гари и Сьюзан станут подростками. И искушений у них будет по крайней мере в десять раз больше, чем их было у нас в свое время. И вот представьте на мгновение, сколько силы и крепости они приобретут за предстоящие пять лет благодаря этим замечательным книгам.

Каждый год, когда вы будете перечитывать эти Библейские истории вместе с Гари и Сьюзан, они будут добавлять им духовных сил, пока вокруг их сердец не образуется крепкий щит, который поможет им устоять против греха в подростковой среде. Когда рядом не будет мамы с папой, им будет на что опереться. Они смогут сделать выбор в пользу добра».

3. Польза и ущерб

В этом вам может помочь красочный рекламный буклет или каталог. Расскажите о благословениях, которые получит клиент благодаря этим книгам, и о том, что он может потерять без этих книг. Например, покажите сбитого с толку маленького мальчика, осаждаемого со всех сторон злыми силами, и того же мальчика, спокойно улыбающегося под защитой крепкого духовного щита, отражающего все стрелы лукавого.

А. Благословения, которые можно получить, приобретя эти книги. — «Госпожа…, эти две картинки напоминают нам о двух семьях, где когда-то побывали наши книгоноши. Вот эта, справа, символизирует сына одной нашей покупательницы. Он вырос на этих замечательных рассказах дядюшки Артура (Библейских историях). Окончив школу, он принял решение стать проповедником. Уезжая в библейский колледж, он положил руку матери на плечо и сказал: «Мама, а тебе известно, что более всего помогло мне принять решение посвятить свою жизнь Богу?» Мама удивленно пожала плечами. Он ответил: «Это те несколько томов библейских рассказов, которые ты мне купила и читала вместе со мной, когда я был еще маленьким».

Можете быть уверены, что у нее подкатил комок к горлу. Она поблагодарила Бога за то, что ей посчастливилось приобрести эти книги, которые сыграли такую важную роль в жизни ее мальчика.

Б. Ущерб, который можно понести, не купив эти книги. — «Госпожа…, а вот слева вы видите картинку, которая символизирует парнишку, встреченного одним из наших книгонош в группе развязной молодежи. Когда литературный евангелист показал им свои книги, большинство из них подняли его на смех, а один погрустнел и задумался. Он произнес: «Ребята, знаете что? Если бы мама с папой купили мне в детстве нечто подобное, я бы не слонялся здесь с вами. Я не жил бы так, как живу сейчас!»

«У многих современных семей хватает времени и денег на что угодно, кроме самого главного, что действительно имеет крайне важное значение для воспитания ребенка. Господин и госпожа Ром, разве не замечательно будет, если несколько лет спустя ваш Марк или Дэбби обнимут вас за плечи и скажут: «Мама, папа, вы не пожалели ничего, чтобы показать нам, как прекрасна и как важна для нашей жизни Библия. Вы никогда не упускали главного. Спасибо вам огромное за это». Такие слова стоят того, чтобы ради них чем-то пожертвовать, не правда ли?»

4. Не нужно откладывать

Если клиент говорит, что хочет подумать несколько дней, вам помогут следующие призывы:

Пример 1 — «Господин и госпожа Тан, когда дело касается веры в Бога, откладывать решение всегда опасно. Если дьяволу удастся заставить нас промедлить с принятием правильного решения, то у него будет время окружить нас множеством других забот. И прежде чем мы осознаем его тактику, наши дети уже минуют нежный возраст, а в душе их так и не укоренятся самые нужные, самые важные, самые прекрасные жизненные принципы».

Пример 2 — «Госпожа…, апостол Павел говорит нам, что мы ведем смертельную схватку с мироправителями тьмы века сего. И это борьба в том числе и за души наших детей. А медлить в бою значит давать преимущество врагу! Вот почему я говорю вам, что нужно действовать, и срочно!» (Зачитайте Еф. 6:16).

5. Лучше предотвратить, чем лечить

А. Для книг, формирующих характер. — «Госпожа…, вам доводилось слышать историю о горожанах, которые спорили, что лучше — поставить крепкую ограду на краю обрыва или организовать дежурство  «скорой помощи» там, куда падают люди. На пути нашей молодежи сейчас так много опасных обрывов и ям, правда? Миллионы долларов тратятся на то, чтобы вернуть здоровье искалеченным юным жизням. Но гораздо мудрее воздвигнуть ограду на краю обрыва. Вот эти Библейские истории и выстроят такую ограду в жизни ваших детей.

Вы вкладываете деньги в то, что ценится выше всего в этой жизни. Каждый вложенный доллар сэкономит сотни, а то и тысячи долларов в будущем, ибо вам не придется лишний раз восстанавливать здоровье — духовное и физическое — своих детей».

Б. Для книг по здоровью. — «Госпожа Ли, вы, наверное, слышали старую историю о жителях города, стоявшего в долине. У них была общая беда. С обрыва, нависавшего над долиной, часто падали машины и гибли люди. 

Горожане решили поставить там на дежурство «скорую помощь», чтобы она сразу же отвозила пострадавших в больницу. И все же было по-прежнему много смертельных случаев. Тогда они построили больницу прямо у подножия обрыва. Но и это не помогло. Наконец, люди решили выстроить ограду вокруг обрыва. И с тех пор несчастных случаев больше не было! Не было больше нужды ни в «скорой помощи», ни в больнице. А главное — возвести ограду было дешевле. И с ее помощью было предотвращено множество несчастий. Госпожа…, эти книги о здоровье будут своеобразной оградой, защищающей здоровье всей вашей семьи».

