 ОТДЕЛ   ИЗДАТЕЛЬСКОГО  СЛУЖЕНИЯ   ЕАД
РУКОВОДСТВО ДЛЯ ПРЕПОДАВАТЕЛЕЙ 
В ШКОЛЕ ЛИТЕРАТУРНОГО СЛУЖЕНИЯ
Часть 3

Промежуточный уровень

 Х. Файгао
Отдел Издательского Служения

Генеральной Конференции АСД

2013 г.
Предисловие
Отдел издательского служения Церкви АСД 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 50 000 человек в 2013 году.
С ростом числа литературных работников все острее встает вопрос об их соответствующем профессиональном обучении. Участники Всемирного издательского консультативного совещания приняли решение учредить Школу литературного служения в каждом унионе или стране всемирного миссионерского  поля. Эта программа была разработана для того, чтобы обеспечить качественную профессиональную подготовку для руководителей Отдела издательского служения и литературных евангелистов, призванных к литературному благовестию.

Эта инициатива требует разработки учебного плана и необходимых материалов для учебной программы. Соответственно, возникает необходимость и в выработке основных направлений и методики деятельности Школ литературного служения, а также в издании Руководства для преподавателей ШЛС.

Данное Руководство для преподавателей включает в себя учебный план, сосредоточенный на духовном и профессиональном развитии литературных евангелистов в реализации их призвания.

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

Ховард  Файгао, директор Отдела издательского служения, Генеральная Конференция Церкви АСД.  
РУКОВОДСТВО ПО ОБУЧЕНИЮ 

В  ШКОЛЕ ЛИТЕРАТУРНОГО СЛУЖЕНИЯ

Промежуточный УРОВЕНЬ

	Название предмета
	Описание курса
	Кол-во часов

	1) Принципы семейных отношений I

2) Основы общения (коммуникации)  I

3) Менеджмент продаж II
4) Искусство продаж III

	Детская педагогика

Принципы межличностных отношений

  Стратегии планирования продаж
  Промежуточный уровень 

Всего


	2
4

8
22
———

36 часов


 Школа  Литературного Служения
Промежуточный уровень
(Примерное расписание сессии)

                                  Программа курса
Принципы семейных отношений I
(Детская педагогика)
Рекомендации для преподавателя.
1. Преподавателю следует оживить изложенные принципы примерами и современными иллюстрациями.

2. Предлагается в последние 30 минут, отведенные для предмета, провести короткий экзамен.

3. Предлагается дать студентам задание, написать работу на одну страницу о книге по воспитанию детей, с использованием знаний принципов продажи и материала, изложенного в данном предмете.
Детская Педагогика
(Принципы  семейных отношений I)
Цели  и  задачи   предмета
1.Студенты в процессе обучения должны:
- Усвоить важность воспитания и особенности формирования детского характера.
- Усвоить и понять ответственность родителей, являющихся на земле управителями Божьими, в отношении детей, являющихся наследием от Господа.
- Ознакомиться с основными принципами детской педагогики и обучения.

- Понять и  научиться объяснять другим вред, наносимый телевидением, масмедиа  и  светсткой литературой.
        .
2.  Убедительные аргументы и выдержки из конспектов к данному предмету станут хорошим дополнением презентаций книг по воспитанию детей, проводимых литературными евангелистами.
ПЛАН  ПРЕДМЕТА
I.
ВОСПИТАНИЕ И ОБУЧЕНИЕ ДЕТЕЙ
A.
Важность воспитания и формирования детского характера.
Б.
Дети как дар Божий. Роль родителей как управителей  Божьих.
II.
ОСНОВЫ ДЕТСКОЙ ПЕДАГОГИКИ И ОБУЧЕНИЯ
A.
Развитие детей.
Б.
Дом – первая школа.
В.
Что необходимо знать.
Г.
Передача своей веры и ценностей.
III.
 ВЛИЯНИЕ  ЛИТЕРАТУРЫ  И  СМИ  НА  РАЗВИТИЕ  ХАРАКТЕРА
      А.    Влияние телевидения, интернета  и  светской литературы.
      Б.    Влияние СМИ, интернета и др. Ограничения.
В.    Литература, способствующая формированию характера.

 Детская педагогика
   (Принципы семейных отношений I)

Часть I
ВОСПИТАНИЕ И ОБУЧЕНИЕ ДЕТЕЙ
Быть хорошим родителем становиться все труднее и труднее. Хотя это никогда и не было легко. Причина проста: – дети появляются на свет без каких-либо инструкций, и родителям приходиться формировать их по своему собственному образцу.
Джеймс С. Добсон как-то сказал: «Родители все более поглощены нынешним веком. А дети их блуждают в тени неопределенности. Наркотики, секс, алкоголь, бунт, вызывающе-дерзкое поведение повсюду. Все это зло никогда раньше для меня не было так очевидно, как сегодня».
ВАЖНОСТЬ ВОСПИТАНИЯ И ФОРМИРОВАНИЯ ДЕТСКОГО ХАРАКТЕРА
1.   Важность характера.
Развитие детского характера является, по-видимому, наиболее важной задачей каждого из родителей. Э. Уайт говорит: «Характер, сформированный  по Божественному  подобию, - единственное сокровище, которое вы сможете взять из этого мира в иной мир. Принимающие  наставления Христа в этом мире, возьмут всякое Божественное достижение с собою в небесные обители…Как важно поэтому развитие характера еще в этой жизни»(НУХ, с. 332).
Более того,  в книге «Воспитание детей»  на с. 161-163  Э. Уайт высказывает следующие мысли по поводу характера:
a.   Истинный характер – качество души.   Характер – это не умственные способности или таланты. На самом деле чаще всего те, у кого они есть, не обладают хорошим характером.
“Хороший характер ценится выше, чем золото или серебро…Честность, стойкость, непоколебимость – вот то, что действительно стоит культивировать, потому что они облекают владеющего ими силой, которой невозможно противостоять, силой, которая поощряет творить добро, помогает противостоять злу и переносить бедствия.
“Сила характера состоит из двух вещей – силы воли и силы самоконтроля.”
б.
Работа всей жизни. «Формирование характера – это работа всей жизни, ориентированная на вечность….Так же, как и рост растения  тих и незаметен, но постоянно происходит, так и развитие характера.»
в.
Плод всей жизни. «Плодом всей жизни является характер, и он определяет нашу участь как в этой жизни, так и в грядущей…. Каждое семя производит соответствующий плод. То же самое и с чертами характера, которые мы лелеем. Эгоизм, себялюбие, самомнение, потакание своим желаниям воспроизводят нас, а в итоге нас ожидает несчастье и гибель….              
Любовь, сочувствие и доброта приносят благословенные плоды, урожай непреходящий.
г.
Сила для добра . «Ребенок, верно наставленный в принципах истины, чей характер соткан из любви и почитания Бога, приобретет в этом мире силу для добра, которую невозможно переоценить.»
д.  Более важно, чем строительство домов. «Созидание характера в ваших детях куда более важно, чем разработка ферм, строительство жилых домов или новых идей для бизнеса или торговли” (Воспитание детей, с. 169).

2.
Как формируется характер
Характер не появляется сам собой. Он не определяется случайной вспышкой настроения или шагом в неверном направлении. Это повторяющееся действие, становящееся привычкой и формирующее характер в сторону добра или зла.
Каждое действие в жизни, каким бы оно ни было незначительным, оказывает свое влияние на характер.
3.
Чем может быть разрушен характер
В значительной степени будущее детей родители держат в своих руках. На них возложена самая важная часть работы по формированию характера. Э. Уайт говорит, что родители могут посеять в детях «семя разрушения» следующим образом:
a.
Использованием  методов  кнута и пряника. Одни родители потакают детям, и у тех закрепляются плохие привычки. Другие же наоборот довлеют над детьми «жезлом железным». Ни то, ни другое не находит отражения в  Библии.
         б.Отсутствием наставления держаться «пути Господнего»
         в.
Халатным отношением к их грехам
          г.     Благодаря слепой любви и мягкости.  В силу своей привязанности  родители могут во всем потакать  детям, пренебрегая при этом послушанием закону Божьему. Но когда они так поступают, то губят и свои, и детские души.
           д.  Вседозволенностью . Если непослушным и неблагодарным детям позволить и дальше вести себя так, как они хотят, то это даст им стимул и дальше коснеть во зле.
             е.    Отсутствием благочестия в доме 
4.   Как родители могут сформировать  правильный характер у своих детей
a.
Занимаясь этим с младенчества. «Выученные уроки и привычки, сформированные в младенчестве и детстве, имеют большее значение в становлении характера и определения направленности жизни, чем все остальные уроки, которые они получат спустя годы” (Воспитание детей, с. 184).
б.
Укрепляя детей через молитву и веру. Враг высматривает каждую возможность, лишь бы уничтожить наших детей. Родителям необходимо выстроить вокруг своих детей крепость из молитвы и веры.
в.
Уча детей повиновению и послушанию закону Божьему.
г.
Координируя развитие физических, умственных и духовных способностей. Это сформирует  сбалансированный характер.
д.
Молясь о мудрости свыше.
е.
Обеспечивая детей книгами, литературой, др. пособиями, способствующими  укреплению морали.
Дети как дар Божий и роль родителей как управителей  Божьих.
“Вот наследие от Господа: дети; награда от Него – плод чрева. Что стрелы в руке сильного, то сыновья молодые. Блажен человек, который наполнил ими колчан свой!” (Пс. 126:3-5).
1.   Наследие от Господа
Будучи христианами, мы получаем довольно много благословений от Бога, но самые драгоценные из них – «Наследие от Господа”. За исключением получения дара вечной жизни, самое благословенное событие, которое только может пережить молодая супружеская пара, это появление в доме ребенка.

Дети в вашем доме – Божий подарок, и Он просит вас рассматривать их именно в таком ключе. Вот некоторые полезные советы для вас::
a.
Описывайте детям позитивные моменты, связанные с их рождением.
б.
Напоминайте им, что они – ответ на ваши молитвы.
в.
Применяйте уроки, которым вас Бог научил, чтобы вдохновлять детей.
2.  Божьи управители
Бог поместил детей в наши дома в качестве богатства, вверенного в управление. Он хочет, чтобы мы заботились о них до тех пор, пока они не станут вполне взрослыми, чтобы самим быть ответственными перед Ним 
Мы должны смотреть на детей как Божьи управители, и не забывать, что  однажды дадим отчет о своем управлении.
Как родители, мы являемся соработниками Бога в том, чтобы научить детей жизни, сосредоточением которой являются Бог и окружающие люди.
Чтобы достичь этой цели необходимо::
a.
Принимать своих детей как вверенное нам богатство, и понимать, что их необходимо вырастить для осуществления Его целей.
б.
Объяснять концепцию управителя своим детям, а также свою ответственность перед Богом, как родителя.
в.
Объяснять детям, как Слово Божье выполняет роль руководящего принципа, по которому вы растите их.
         г.
Взять себе за правило следовать Божьим принципам в воспитании детей.

ЧАСТЬII
ОСНОВЫ   ДЕТСКОЙ   ПЕДАГОГИКИ И ОБУЧЕНИЯ
РАЗВИТИЕ ДЕТЕЙ
Вот несколько концепций развития, которые крайне важно знать родителям. Они связаны с нуждами и поведением детей.
1.
Младенчество: Год первый
Первый месяц жизни – это период адаптации всей семьи. Каждый больше устает, более раздражителен и требует большего внимания. Старшим детям следует показать, что их место и значение с появлением новорожденного не претерпело изменений.
2.
Младший дошкольный возраст: от 1 до 2,5 лет
Это время, когда ребенок делает свои первые шаги в сторону независимости.
a.
Начинает говорить, и потому может спрашивать все, что захочет.
б.
Начинает ходить, поэтому идет, куда захочет.
в.
Становясь более независимым, он все равно продолжает нуждаться во внимании, привязанности и подтверждении своей значимости.
г.
Он также нуждается в постоянной дисциплине, поскольку сейчас начинает проверять границы дозволенного. Ему следует научиться отличать хорошее от плохого.
3.
Дошкольники: От 2 до 5 лет
В этом возрасте дети начинают интересоваться другими детьми. Сейчас  ребенку требуется содержательное окружение и тот, кто заботится о ребенке, должен стимулировать его интеллект. Кроме игрушек, ему нужны песни, пальчиковые игры, средства для развития речевых навыков. Но более всего им нужны истории, ориентированные на развитие характера. В это же время дети любопытны без предела, и им нужен тот, кто сможет ответить на все их вопросы. Хорошая литература будет как нельзя кстати.
4.
Ребенок школьного возраста
Между 6 и 12 годами  ребенок проходит равномерный этап  своего развития.
a.
В течение первых лет в школе ребенок учится самостоятельности и заводит новых друзей.
б.
Дети школьного возраста очень чувствительны к пренебрежению. Им хочется, чтобы их принимали. Они нуждаются в том, чтобы обсуждать свои проблемы с родителями, которые поймут их и не станут принижать. Кто-то должен их выслушать.
в.
Это как раз тот возраст, когда им нужно предлагать ответственность за что-либо.
г.
Это лучший возраст, когда можно привить им христианские ценности благодаря рассказам,  показывая хороший христианский пример для подражания, и литературе, способствующей развитию характера.
5.
Подростки
Родителям следует проводить время со своими детьми в течение этого сложного периода. Это тот возраст, когда в случае родительского недосмотра и халатности, они могут пожать горькие плоды.
Подросткам нужно внимание. Им нужно с кем-то поговорить. Если этого не произойдет, то они найдут себе того, кто им нужен. Часто на этом месте оказываются приятели того же возраста, балующиеся наркотиками или же ведущие себя так, чтобы их заметили.
Родительское око и руководство чрезвычайно необходимо в этот период. Ценная христианская литература в доме внесет весомый вклад в укрепление их христианских ценностей и характера, которым будут довольны и Бог, и родители.
ДОМ – ПЕРВАЯ ШКОЛА
“Обучение ребенка должно начаться с дома. Вот его первая школа. Здесь, со своими родителями, он должен постичь те уроки, которые будут сопровождать его всю жизнь – уроки уважения, послушания, почтительности, самоконтроля. Обучающая роль дома является решающей силой в выборе между добром и злом” (Воспитание детей, с. 17).
1.
Важность домашней школы
a.
Дома закладываются основы и возводится каркас будущего характера.
б.
Школа подготовки - “Родители, помните, что ваш дом – школа подготовки, в которой ваши дети готовятся к вышнему (небесному) дому” (Воспитание детей, с. 17).
в.
Дом — это школа формирования характера – Дом может стать школой, в которой дети смогут сформировать характер, подобный небесному образцу.
2.
Первые учителя
a.   Первыми учителями должны быть отец и мать.
«Обучение детей составляет важную часть Божьего плана, в котором Он хочет продемонстрировать силу христианства. На родителей возложена торжественная ответственность научить своих детей, выйдя в мир, творить только добро.»
(Воспитание детей, с. 21).
б.   Единство и сотрудничество родителей – Муж и жена должны быть соединены в работе своей домашней школы. Они должны помогать друг другу создавать в доме благожелательную, здравую атмосферу. Им не следует спорить в присутствии детей, но наоборот стремиться сохранять все время христианское достоинство.
3.   Когда следует начинать обучение
a.
Начинайте воспитывать с младенчества – “Воспитание начинается еще тогда, когда малыш лежит на руках у мамы. Пока она смягчает и формирует характер своих детей, она занимается их образованием” (Воспитание детей, с. 26). Начинайте вовремя.
б.
Начинайте, когда ум наиболее восприимчив – “Работу по обучению и воспитанию следует начинать с самой юности, потому что в это время мозг наиболее восприимчив, и преподанные уроки запомнятся надолго.” (Воспитание детей, с. 26).
в.
Первые три года – Э. Уайт говорит, что основа характера закладывается в течение первых трех лет. Потому матерям следует быть уверенными в том, что в этот период они учат своих детей быть дисциплинированными.
г.
Первые семь лет - “Уроки, усвоенные ребенком за первые семь лет жизни, сыграют большую роль, чем все то, что он узнает в будущем.
«Первые уроки, произведшие впечатление на ребенка, редко забываются… Запечатленные в сердце, они проявят себя в последующих годах. Может быть, они будут похоронены, но никогда их не вычеркнуть из своей жизни». (Воспитание детей, с. 193, 194).

4.
Методы обучения
В книге «Воспитание детей « Э. Уайт следующим образом увещевает родителей:
a.
Выполняйте задания в спокойном духе и с любовью в сердце
б.
Учите с добротой и заботой
в.
Уделяйте время увещеванию — Каждая мать должна уделять время на увещевание своих детей, чтобы исправлять ошибки и с терпением объяснять, как поступать правильно.
Поощряйте самостоятельное суждение.
г.
Изучайте первые уроки природы.
д.
Читайте детям – Мамам и папам следует выделить время, чтобы почитать своим чадам.
е.
Лучше «научить», чем «говорить» - “Наставь (в англ. переводе — научи) юношу при начале пути его: он не уклонится от него, когда и состареет” (Притчи 22:6).
5.
Учебники
a.
Библия как учебник - “Библию следует сделать первым учебником для ребенка. Из этой книги родители должны давать мудрые наставления. Слово Божье должно стать правилом всей жизни” (Воспитание детей, с. 41).
1.    Книга обетований, благословений и упреков
            2.   Ее изучение формирует характер

 3. Она представляет Божью любовь, как нечто приятное 

б.
Книга природы.  Рядом с Библией находится великий учебник - природа. Для маленького ребенка Божье творение представляет собой неисчерпаемый источник для изучения и восторга. Вся природа создана, чтобы раскрыть качества Бога.
1.
Природа использовалась как учебник в Эдеме
2.
Природа иллюстрирует библейские уроки
3.
Природау указывает на Бога как на Творца
4.
Изучение природы укрепляет разум
ЧТО НЕОБХОДИМО ЗНАТЬ

Находясь в домашней школе, дети получают важные для изучения уроки, которые закладывают основу будущего характера и ценностей.
1.   Послушание – наиболее важный урок
Незамедлительное и постоянное послушание мудрым родительским правилам обеспечит детям счастье, и в то же время послужит во славу Божью и на благо общества. Это самый первый урок, который должен выучить ребенок, пока он не станет достаточно взрослым, чтобы делать свои выводы.
“Детей следует учить, что подчинение принятым в доме правилам является для них совершенной свободой. Христиане же выучат схожий урок о том, что их послушание закону Божьему также является совершенной свободой” (Воспитание детей, с. 79).
a.
Воля Божья – это закон неба и земли. И пока этому закону будут послушны в земных домах, там будет царить счастье.
б.
Священная обязанность возложена на родителей вести своих детей путем полного послушания. Им следует учить детей этой добродетели, пока она не станет наслаждением и привычкой.
в.
Требование послушания должно быть обосновано, и обоснования надо озвучивать.
     г.
Родители должны требовать незамедлительного и полного послушания. “Когда родители не требуют полного и немедленного послушания от своих детей, то у них не получается заложить правильное основание для развития характера. Тем самым они создают предпосылки того, что на старости лет их собственные дети станут бесчестить их и разбивать им сердце” (Воспитание детей, с. 86).

2. Самоконтроль.
Следующим за послушанием  Э. Уайт ставит урок самоконтроля, потому что ни один недисциплинированный и своевольный ребенок не может надеяться на успех в этой и будущей жизни. Обучая самоконтролю, родителям нужно помнить о следующем:
a.
Не потакайте эгоистичным желаниям.
б.
Никогда не позволяйте выставлять напоказ свои капризы, падать на пол, бить вас, кричать, когда им было в чем-то отказано ради их же блага.
3.
Спокойствие, уважение и почтительность
a.
Позвольте спокойствию начаться с дома.  Детям нельзя позволять быть небрежными, буйными или наводить много шума в доме лишь потому, что они дети. Они станут счастливыми в том случае, если научатся вести себя в доме тихо.
б.
Уважение.  Детей нужно научить уважать чужие права, людей старшего возраста и мнение опытных людей, таких как родители и учителя.
в.
Почтительность. Те, кто желает, чтобы их дети любили и уважали Бога, должны говорить о Его благости, могуществе, Его силе, как это открывается в Его Слове и делах творения”. ( Патриархи и пророки, с. 504).
Родителям следует научить детей чтить Бога и Его Слово в любое время и в любом месте, где бы мы ни приходили к Нему. Послушание Богу – лучшее выражение почтения к Нему.
4.
Отношение к окружающим предметам
a.   Подавляйте разрушительные тенденции
б.   Учите детей уважать чужое имущество.
в.  Давайте детям надежные и крепкие игрушки – Не давайте детям игрушки, которые легко бьются, так как это учит их разрушать.
5.
Основы здоровья
Детей следует с раннего возраста учить здоровью, включая физиологию и гигиену. Этого  легче добиться, когда в семье практикуется Здоровый Образ Жизни.
Детям нужно рассказать, что повиновение законам природы приносит здоровье и благополучие, и они не обрадуют Бога, если навлекут на себя болезни, нарушая их.
a.
Чистота и опрятность
Держите свой дом в чистоте и прививайте детям любовь к ней.
1. Культивируйте в детях опрятность и хороший вкус

2. Развивайте в них привычки аккуратности, чистоты, основательности. 

3. Учите детей заботиться о своей одежде, а также наводить порядок в своей комнате.
б.
Учите детей правильному режиму сна
в.
Здоровые мысли
Вкладывайте чистые и здоровые мысли в их разум и поощряйте чистое общение, которое может одобрить Бог.
6.
Уроки практической добродетели
Учите их услужливости, прилежанию, усердию,  настойчивости, благожелательности, рассудительности, экономии, бережливости.
7.
Христианские качества
a.   Простота. Научите детей, что настоящая красота – не внешняя, а внутренняя. (см. 1 Петр. 3:3, 4.)
   б.   Вежливость и сдержанность. Каждого ребенка  нужно научить быть вежливым, сострадательным, любящим, обходительным и добросердечным.

в.
Жизнерадостность и благодарность.“Учите детей жизнелюбию, благодарности и признательности Богу. Христианская жизнерадостность – самая красивая сторона святости” (Воспитание детей, с.147).
г.
Правдивость, честность и прямота.  Эти качества должны быть присущи родителям.
д.
Самостоятельность. Подготавливает детей смело встречать проблемы.
ПЕРЕДАЧА СВОЕЙ ВЕРЫ И ЦЕННОСТЕЙ
Д-р Джеймс С. Добсон говорит так: “Величайшее заблуждение полагать, что наши дети станут благочестивыми христианами лишь потому, что такими были их родители.”
Дети принимают христианскую веру благодаря горячим молитвам и вере их родителей.
Задачу по привлечению детей в христианство можно уподобить эстафете, в которой участвуют три человека. Первый, ваш отец, пробегает свой круг, держа эстафетную палочку, которая представляет собой Евангелие Иисуса Христа. В нужный момент он передает эту палочку вам, и вы начинаете свой бег. Затем, наконец, приходит время передать ее вашему ребенку. Но любой тренер по легкой атлетике скажет вам, что победа или поражение целиком зависят от того, насколько умело предается эстафета.
1.   Моделируя христианские принципы
Задумывались ли вы о том, что оставите детям? Большинство думают сразу об имуществе, деньгах и тому подобном. Однако родителям следует думать о том, какие ценности они собираются оставить детям. Что представляет собой духовное наследство или образ жизни?
Как это передать детям?
Мы можем передать нашу веру через пример и образец. Дети больше учатся по тому, что видят, а не по тому, что слышат от нас. Это обучение примером.
2.   Христианская вера и учение
По существу, следует передать по наследству следующие четыре концепции Священного Писания, составляющие основу веры и ценностей:
a.
Мк. 12:30 - “Возлюби Господа Бога твоего всем сердцем твоим.”
1.    Учится ли ваш ребенок любить Бога благодаря любви, милости и нежности своих родителей? 
2.   Учится ли он говорить о Боге и включать Его в свои мысли и планы? 
3. Учится ли он обращаться к Иисусу за помощью, когда он находится в страхе или одинок? 
4.   Учится ли он читать Библию?
4.   Учится ли он молиться?

5. Учится ли он понимать, что такое вера и доверие?

6.  Учится ли он радоваться христианскому образу жизни?
б.
Мк. 12:31 - “Возлюби ближнего твоего как самого себя.”
1.    Учится ли он понимать и уважать чувства других людей?

2.  Учится ли делиться?

3.  Учится ли избегать сплетен и критики?
в.
Пс. 142:10 - “Научи меня исполнять волю Твою, потому что ты Бог мой.
Еккл. 12:13 - “Бойся Бога и заповеди Его соблюдай, потому что в этом все для человека.”
1. Учится ли он любить и слушаться своих родителей, чтобы в дальнейшем быть послушным Богу и Его закону?

2. Учится ли он быть правдивым и честным? 
3. Учится ли он святить субботу?
4. Учится ли он понимать, что такое грех и каковы его неизбежные последствия?
г.   Гал. 5:22-23 - “Плод же Духа….”
1.    Учится ли он пониманию огромной разницы между самоуважением и эгоистичной гордостью?
2.   Учится ли он жертвовать часть своих денег Богу?
3. Учится ли контролировать свои влечения?
4.   Учится ли он этим христианским ценностям?
3.   Обучение  молитве
Двум главным вещам родители могут научить своих детей – осознанию важности молитвы и тому, как молиться. И самый лучший путь в этом – личный пример. Вот несколько советов:
a.
Молитесь всей семьей
б.
Молитесь отдельно с детьми
в.
Поощряйте детей иметь свое время для размышления и молитвы
г.
Подавайте пример, делая каждый вопрос предметом для молитвы
д.
Обращайте внимание вашей семьи на услышанные  молитвы и полученные ответы..
Часть III
ВЛИЯНИЕ ЛИТЕРАТУРЫ НА РАЗВИТИЕ ХАРАКТЕРА
ВЛИЯНИЕ ТЕЛЕВИДЕНИЯ, ИНТЕРНЕТА  И СВЕТСКОЙ  ЛИТЕРАТУРЫ
1.
Школа преступлений
Кто-то назвал телевидение  величайшей «школой преступлений» на земле. Недавнее исследование телевизионных программ показало, что всего лишь за одну неделю в Южной Калифорнии можно было по телевизору увидеть 91 убийство, 7 сцен вооруженных ограблений, 3 похищения людей, 10 краж, 4 со взломом, 2 поджога, 2 суицида и т.д.  (Приведите  примеры  влияния СМИ  и статистику в  вашей стране)
2.
Последствия прочтения светской  литературы
Как и с телевидением, сатана и сюда запустил свою руку, распространяя литературу, обесценивающую мораль и  отравляющую умы молодежи.
a.   Ведущие молодежь по гибельному пути “ Многие страницы сегодняшних популярных изданий заполнены сенсационными историями, которые воспитывают в молодежи безнравственность и ведут их на путь к вечной смерти. Даже дети уже поднаторели в знаниях по части преступлений. Рассказы, которые они читают, подстрекают их ко злу. Они фантазируют, проигрывая в воображении изображаемые сюжеты, лишь до тех пор, пока однажды не проснется их честолюбие и им не захочется проверить, могут ли они сами совершить уголовное преступление и при этом избежать наказания” (Служение исцеления, с. 444).
б.   Подтачивающие духовную силу - “ Кто привык читать только увлекательные и интересные книги, подтачивают свои духовные силы и делаются неспособными к серьезному размышлению и исследованию” (Вести для молодежи, с. 280).
ЛИТЕРАТУРА, СПОСОБСТВУЮЩАЯ ФОРМИРОВАНИЮ ХАРАКТЕРА
Родителям необходимо читать детям книги, в которых раскрываются религиозные вопросы и моральные ценности или уроки. Им следует читать только литературу самого возвышенного качества, возвышающую характер.
1.
Тщательный  выбор литературы для детей
“Если наши молодые люди не будут бодрствовать с Библией в руках, если они не будут формировать в себе твердые принципы, если они не будут более взыскательно относиться к избранию… литературы, которая занимает их мысли, то их мораль станет развращенной…” (Вести для молодежи, с. 85).
2.
Библия как обучающая сила
Э. Уайт говорит:“Библия, как обучающая сила, имеет значительно больший вес, чем все книги философов всех времен и народов. (Советы родителям, учителям и учащимся, с. 428).
Святое Слово, если оно читается и становится правилом жизни, очистит, возвысит и освятит ее.
“Истины Библии, воспринятые сердцем,  возвысят разум (и душу)…. Если бы Слово Божье ценилось (и читалось) как следует, то любой человек, будь он молод или стар, приобрел бы внутреннюю прямоту,  силу принципиальности, которые сделали бы его способным противостоять искушению” (Воспитание детей, с. 506).
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Курс лекций по предмету:

Основы коммуникации I
(Принципы межличностных отношений)

Рекомендации  для преподавателя

Основы коммуникации I

1. Преподавателю стоит обогатить преподавание курса живыми иллюстрациями и примерами

2.    Следует выделить 30 минут во время лекций для проведения короткого экзамена.
Принципы межличностных отношений
(Основы отношений (коммуникации) I)

Цели и задачи курса:
1. Учащийся должен понять огромную ценность добрых человеческих взаимоотношений.

2. Он должен ознакомиться с основными базовыми принципами построения отношений между людьми.

3. Учащийся должен научиться понимать правила и принципы того, как достичь и поддерживать хорошие взаимоотношения между ним и другими церковными работниками.

План курса:

I. Важность добрых отношений между людьми.
а) Общественные и межличностные отношения.

б) Необходимость добрых отношений.

II. Основы человеческих отношений.
А) Основные подходы к общению с людьми.

Б) 5 способов вызвать симпатию людей

В) Умение привлечь людей на свою сторону

III. Общественные отношения и успех литературного евангелизма.
А) Личность литературного евангелиста и общественные отношения

Б) Общественные отношения в доме.

В) Общественные отношения с церковной организацией.

Г) Общественные отношения по месту жительства.

Д) Взаимоотношения между церковными работниками.

Принципы межличностных взаимоотношений
Основы общения (коммуникации) I

Часть I

Важность добрых отношений между людьми
«Воздействовать на умы - одна из величайших задач, когда-либо возлагавшихся на человека; и желающий найти доступ к сердцам должен помнить наставление: "Будьте сострадательны и братолюбивы". Любовь сделает то, чего нельзя добиться с помощью самых убедительных доводов. Но секундная раздражительность, один грубый ответ, отсутствие христианской вежливости и любезности в каком-то пустяке, - и в результате вы можете потерять как друзей, так и влияние» (ЛЕ, с. 72-73)

Общественные и межличностные отношения
Согласно словарю Вебстера, общественные отношения – это «отношения с общественностью посредством рекламы; деятельность компании, организации, состоящая  в информировании общественности  о своей деятельности, принципах и т.д., с целью создать о себе хорошее общественное мнение.

  Межличностные взаимоотношения сфокусированы на индивидуальных особенностях поведения и деятельности личности, благодаря которым  у других создается хорошее или плохое мнение. Именно поэтому мы и говорим о плохих или хороших взаимоотношениях.

   Наша цель как христианских работников состоит не просто в формировании мнения, а в том, чтобы создать хорошую репутацию в обществе благодаря здоровым отношениям.

Необходимость добрых отношений
Добрые отношения жизненно необходимы для сотрудников любых организаций, в любых общественных группах и кругах, как среди коллег, так и с вышестоящими сотрудниками.

  Проблема некоторых умелых и способных сотрудников и литературных евангелистов, не могущих добиться успеха, не в отсутствии технических навыков, а в неумении строить и  правильно развивать отношения.

  Поскольку все мы зависимы друг от друга, то это требует навыка работы с людьми. И добрые отношения – весьма важный фактор.

  В любой организации хорошие отношения способствуют слаженной работе и повышению ее качества. (Пример: Командная работа какой-либо успешной группы литературных евангелистов).
ЧАСТЬ II

ОСНОВЫ ЧЕЛОВЕЧЕСКИХ ОТНОШЕНИЙ
Основные подходы к общению с людьми:

1. Не критикуйте, не обвиняйте, не жалуйтесь
Писание говорит: «Не судите, да не судимы будете». Дэйл Карнеги говорит, что 99 раз из 100 люди не критикуют самих себя за свои поступки, какими бы плохими они ни были. Отметим несколько важных моментов:

А) Критика рушит отношения, поскольку заставляет людей защищаться.

Б) Критика задевает человеческую гордость, умаляет человека и вызывает отчуждение.

В) Надо концентрировать внимание на хороших сторонах личности .

Бенджамин Франклин сказал: « Я ни о ком не буду говорить плохо, и буду говорить все, что я знаю хорошее обо всех»

Карлайл сказал: «Великий человек показывает свое величие в том, как он обращается с простыми людьми».

2. Давайте честную и искреннюю оценку.

Эксперименты показали, что животные, которых вознаграждали за хорошее поведение, обучались значительно быстрее, чем те, которых, наоборот, наказывали за плохое.

Джон Дьюи говорит, что важнейшим побудительным мотивом в человеке является желание быть значимым. Как этого достичь? Конечно же, признанием.

А) Признавайте то хорошее, что есть в человеке, и пусть он знает об этом и в частной беседе, и на публике.

Б) Поощряйте старания человека совершить что-то более важное.

В) Избегайте лести: это неискренно, эгоистично и не имеет ценности.

3. Вызывайте в человеке горячее желание.

Дейл Карнеги как-то сказал, что единственный возможный путь повлиять на человека, это говорить с ним о том, чего он хочет, и как этого достичь.

Все, что человек делает, он делает, потому что хочет этого.

4. Избегайте отрицательных черт.
Современные психологи отмечают десять характерных отрицательных черт людей, которые не ладят с другими. Пытайтесь их избегать:

А) Безответственность.

Б) Склонность преувеличивать.

В) Склонность жаловаться.

Г) Сарказм.

Д) Комплекс неполноценности

Е) Авторитарность

Ж) Желание быть в центре внимания

З) Тенденция высмеивать людей за их спиной

И) Желание контролировать других

К) Тенденция критиковать и упрекать других

5 путей как понравиться людям
1. Искренне интересуйтесь другими.

Способность быть искренне заинтересованным в людях является наиболее важным качеством, которым должен обладать продавец. Продавайте то, что людям нужно, и в чем они заинтересованы.

2. Улыбайтесь людям.

Действия говорят больше, чем слова, потому улыбка говорит человеку примерно следующее: «Ты мне нравишься, ты делаешь меня счастливым, я рад видеть тебя».

Под этим подразумевается настоящая улыбка, добросердечная, исходящая изнутри.

Ваша улыбка подобна доброй весточке, освещающей путь всем, кто видит ее.

Кроме того, чтобы хмуриться, приходиться задействовать 72 мускулы, а на улыбку организм использует всего 14. Так что улыбайтесь, и мир улыбнется вам, и вы ему понравитесь.

3. Называйте людей по имени
Запомните, что имя человека – самый приятный и важный из всех звуков на любом наречии. Не забывайте имена людей, зовите их по имени, пусть они почувствуют себя достойными внимания.

4. Будьте хорошими слушателями: побуждайте людей говорить о самих себе.

Мы учимся больше благодаря слушанию, нежели говорению. Если вы стремитесь быть хорошим собеседником, вам пригодится следующее:

А) Внимательно слушайте

Б) Чтобы быть интересными, будьте заинтересованы

В) Спрашивайте о том, о чем  будет интересно говорить  самому человеку. Побуждайте его рассказывать о себе и своих достижениях.

Г) Фокусируйте беседу на интересах вашего собеседника.

Д) Будьте искренне заинтересованы.

5. Позвольте человеку почувствовать себя значимым и делайте это от сердца
«Всегда позволяйте человеку чувствовать себя важным и нужным». - Вот главный движущий мотив человека. Если мы будем это учитывать, тогда у нас практически не возникнет каких-либо проблем. С собой же это принесет нам бессчетное количество друзей, возможностей продаж и постоянное счастье.

А) Будьте вежливы и любезны. Используйте следующие фразы: «Будьте любезны, разрешите, пожалуйста, будьте так добры». Это поможет скрасить будни.

Б) Всегда находите в человеке что-то хорошее и старайтесь это оценить.

Умение привлечь людей на свою сторону
Литературные евангелисты делают это каждый день: «привлекают людей на свою сторону», продавая идеи, преимущества и продукцию. Это искусство – убеждать людей. Как же этого достичь?

1. Избегайте споров: Самое лучшее, что можно сделать со спором  – это избегать его.

2. Проявляйте интерес к мнению людей. Никогда не говорите: «Вы не правы».

3. Если вы не правы, быстро согласитесь с этим и извинитесь.

4. Начинайте беседу в приветливом тоне.

5. Настройте человека на позитивную волну, используя утвердительные слова.

6. Позвольте больше говорить вашему собеседнику.

7. Позвольте человеку почувствовать уникальность своих идей.

8. Старайтесь взглянуть на вещи с позиций собеседника.

9. Симпатизируйте идеям и желаниям человека.

10. Обращайтесь к благородным мотивам.

ОБЩЕСТВЕННЫЕ ОТНОШЕНИЯ И УСПЕХ В ЛИТЕРАТУРНОМ ЕВАНГЕЛИЗМЕ.
Личность литературного евангелиста и общественные связи
Впечатление, которое вы производите  на  людей, может способствовать  вашему успеху, либо иметь отрицательное влияние.. Личность складывается из отдельных небольших черт. Поэтому следует уделять внимание каждой мелочи, которая может дать вам преимущество и поможет хорошо зарекомендовать себя  в обществе.

1. Внешний вид
Ваш внешний вид чрезвычайно важен. Внешняя чистота всегда привлекает,  а ее отсутствие вызывает отвращение. Сюда входит следующее:

А) Личная гигиена: Уход за зубами, волосами, свежее дыхание и т.д.

Б) Уход за собой: Осанка, манеры, одежда, обувь и т.д.

Более подробно этот вопрос рассмотрен при  изучении  предмета: « Развитие личности – Физическая подготовка.»
2. Культура речи.
«Сила речи есть талант, который необходимо прилежно культивировать. Из всех даров, которые мы получили от Бога, ни один не может быть большим благословением, чем этот. Голосом мы побеждаем и убеждаем; им мы предлагаем молитву и хвалу Богу, и им мы рассказываем другим о любви Искупителя. Как важно поэтому, чтобы голос наш был подготовлен к тому, чтобы быть наиболее действительным для добра». (НУХ, с. 335)

«Посредством прилежного старания все могут приобрести способность читать внятно и говорить полным, ясным, круглым тоном, определенным и производящим впечатление. Поступая так, мы можем сильно увеличить нашу действующую силу, как работников для Христа» (НУХ, с. 335, 336).

Большое внимание нужно уделить соответствующей заботе и правильному использованию нашего голоса. При общении необходимо учиться эффективно его использовать. Качество вашего голоса,  словарный запас, манеры речи, грамотность и т.д., - все это часть вас самих. Поэтому не переставайте над этим трудиться.

3. Позитивный настрой
В вашем рабочем окружении, как и в личной жизни, ничто не играет такой большой роли в созидании и поддержании хороших отношений как позитивный настрой.

Настрой – это путь, с помощью которого вы передаете свое настроение окружающим. Это то, как вы в целом смотрите на вещи. Когда вы склонны к оптимизму и предвкушаете успех, тогда вы и другим передаете  свой позитивный настрой. Конечно же, ваши сотрудники оценят это по  достоинству.

Почему же так происходит? Позитивный настрой достигает трех целей:

А) Он помогает направить всю вашу энергию на  работу и на окружающих вас людей.

Б) Увеличивает ваши творческие способности  и двигает вас к увеличению продуктивности.

В) Он способствует наиболее полному раскрытию вас как личности. Ваши сотрудники увидят, что с вами легче строить отношения, и будут стремиться сохранять их как можно дольше.

Поэтому по милости Божьей старайтесь развивать: 

А) Позитивный, дружеский настрой

Б) Гармоничное чувство юмора

В) Оптимизм 

Все это укрепит положение  в жизни любого человека.

4. Здоровый образ жизни
Здоровый образ жизни, безусловно, окажет огромное влияние на ваше настоящее и будущее. Достаточное время на отдых, питательная еда, правильные упражнения и восстановление сил – все это гарантирует вам успех.

В общем, то, как вы выглядите и действуете, в значительной степени определяет то, что подумают люди о вас и вашей работе.

ОБЩЕСТВЕННЫЕ (МЕЖЛИЧНОСТНЫЕ?)ОТНОШЕНИЯ В ДОМЕ
И вновь наше определение общественных отношений – это создание благоприятного общественного мнения. Каковы общественные отношения в вашем доме? Научились ли вы там создавать благоприятное впечатление? Примите во внимание следующее:

1. Члены вашей семьи должны видеть в вас доброту, вежливость, внимание и ваше отношение к  христианским ценностям.

2. Проявляйте одинаковые черты характера как дома, так и за его пределами. Некоторые работники бывают похожи на кусок клееной фанеры, показывая свою хорошую сторону на работе и перед начальством, а дома - свою плохую сторону.

3. Будучи Божьими соработниками, мы должны развивать свои общественные отношения сначала в собственном доме.

4. Отношения дома влияют на отношения за его пределами.

Общественные отношения с церковной организацией
Отношения и связи литературного евангелиста внутри церковной организации также важны, даже если сотрудник находится на самообеспечении. Хорошие взаимоотношения только способствуют их призванию.

1. Отчеты перед церковью и ее членами
Нашим членам нравится читать отчеты о литературном служении. Каждому литературному евангелисту поэтому следует систематически отчитываться, рассказывая об интересных и необычных опытах во время богослужений, собраний и встреч.

Эти интересные отчеты о спасаемых душах должны быть отправлены Директору отдела общественных связей местной конференции/миссии, чтобы затем их можно было опубликовать в церковных изданиях.

Подобный тип взаимоотношений влияет на членов церкви, для которых  литературный евангелизм раскрывает свои новые грани.

2. Взаимоотношения с местной церковью.
Многие члены церкви ожидают от литературного евангелиста столько же, сколько и от служения пастора церкви. Однако мы понимаем, что у каждого есть свои ограничения. Но благодаря силе Божьей посвященный литературный евангелист может удовлетворить и такие ожидания.

А)Публичный оратор. Литературный евангелист должен развивать способность выступать публично. В церкви много возможностей для этого: участие в субботней школе, выступления во время богослужения и внешняя деятельность церкви. 
Б) Духовный лидер. Быть признанным  духовным лидером весьма важно. Когда существует  доверие между рядовыми членами и литературным евангелистом, то это принесет обильные плоды. Моральная поддержка и неподдельный интерес будут способствовать достижению хороших результатов..

В) Участник церковных программ.  Еще одним аспектом отношений литературного евангелиста с церковью является то, как он относится к местным церковным программам. От него ожидается непосредственное участие в них, а также примерная жизнь как истинного служителя Евангелия.

ОБЩЕСТВЕННЫЕ ОТНОШЕНИЯ по месту жительства
1. Определение места жительства

Мы указали на важность того, что литературный евангелист должен быть образцом церковного членства и принадлежать к местной общине. В равной степени важно, чтобы он был  примерным гражданином и был воспринят тем обществом ,в котором живет и работает. Для этого:

А) Он должен поселиться в хорошем районе и познакомиться с соседями, располагая их к дружбе.

Б) Он должен познакомиться с представителями  гражданской власти, коммерсантами, бизнесменами и иными лицами.

В) Он должен осознавать себя частью общества

Г) Должен поддерживать общественные движения, когда это представляется возможным.

2. Общественные связи и рекомендации
В реальности мы часто очень зависим от людского мнения. Если за вами закрепится хорошая репутация, то это будет всячески способствовать вам.

Директор местной школы или руководитель какой-либо местной церкви могут письменно одобрить вашу литературу. Желательно, чтобы подобное сделал для вас и кто-нибудь из администрации города или из предпринимателей.

3. Общественные связи с другими церквями
Дух пророчества советует служителям церкви АСД знакомиться с пасторами иных конфессий. Этот же совет применим и к литературным евангелистам. Запомните:

А) При встрече с такими  пасторами, предлагайте им помолиться за их паству, чтобы Господь обильно благословил их труды.

Б) Если вы чувствуете себя ответственными за души людей, они почувствуют это и тем самым проникнутся уверенностью в важности вашей работы.

В) Объясните суть своей работы и попытайтесь заручиться их поддержкой при работе среди членов этих церквей.

Благодаря этому подходу многие наши литературные евангелисты получили такую поддержку и согласие посещать их членов.

ВЗАИМООТНОШЕНИЯ МЕЖДУ ЦЕРКОВНЫМИ РАБОТНИКАМИ
Самым важным правилом для всех отношений между людьми является то, которое дал Господь Иисус.

«Итак во всем, как хотите, чтобы с вами поступали люди, так поступайте и вы с ними» (Мф. 7:12). Другими словами, не делайте другим того, чего не хотите, чтобы вам сделали.

Литературный евангелист должен являть этот принцип в любых отношениях с другими церковными работниками. Если кто-то вдруг поступит не так, как вам нравится, прежде чем отреагировать, спросите себя: «Будь я на его месте, не поступил бы и я аналогичным образом?»

1. Литературный евангелист и его друзья по служению
Для того чтобы производить хорошее впечатление и иметь уважение среди своих друзей по служению, в первую очередь вам нужно быть поистине обращенным христианином и посвященным своему призванию. От этого зависит все остальное.

А) Будьте источником мужества и силы для своих друзей

Б) Говорите только об успехах.

В) Станьте примером, который бы вдохновлял их.

Г) Будьте готовы оказать им помощь в нужде.

Д) Поддерживайте друг друга. Это сплачивает команду.

2. Литературный евангелист и его лидеры
Бог призвал всех нас служить, выполняя различные обязанности и функции в церкви. Но Он также назначил руководителей, чтобы контролировать работу, как в прошлом Он помазывал царей и пророков.

Добрые взаимоотношения в данном случае выражаются в следующем:

А) Уважать руководителей, помазанных Богом и быть преданным им
Б) Делиться с ними своими победами и проблемами 

В) Быть готовыми первыми придти на помощь если в том будет необходимость.

Г) Соблюдать правила и следовать инструкциям

3. Литературный евангелист и его администраторы
Президент конференции/миссии является председателем издательского комитета, он руководит работой литературного евангелиста. Он ждет от вас развития и успеха. Ваше доброжелательное отношение к работе и церкви в целом создает хорошее впечатление о вас и способствует развитию отношений.

4. Литературный евангелист и местный пастор
Поддерживайте пастора при проведении местных программ. Пусть он почувствует, что является соучастником  вашего успеха, тогда, в свою очередь, он позволит вам разделить с ним его успех.

5. Литературный евангелист и его отношения с Адвентистским Книжным Центром
Во многих случаях взаимоотношения между литературным евангелистом  и АКЦ могут  складываться неоднозначно . Часто руководителя  АКЦ в виду рода его деятельности неверно воспринимают как жесткого и черствого. На самом же деле иногда он ставит себя под удар, желая помочь литературному евангелисту. Ключ к решению проблемы в руке самого литературного евангелиста – это взаимоотношения.

А) Запомните, что работник  АКЦ  поставлен хранителем Божьего сокровища – книг. А они, в свою очередь, должны быть использованы и распределены согласно церковному курсу и прописанных правил.

Б) Следуйте правилам и инструкциям.

В) Будьте верны тому обещанию/соглашению, которое давали.

Г) Будьте верными управителями.

«Характер - это сила. Молчаливый свидетель истинной, самоотверженной и праведной жизни несет почти непреодолимое воздействие. Раскрывая в нашей собственной жизни характер Христа, мы вместе в Ним участвуем в работе по спасению душ… И чем шире сфера нашего влияния, тем больше добра мы можем совершить» (ЛЕ, с. 68)

ИСТОЧНИКИ И ССЫЛКИ
Наглядные уроки Христа, Э. Уайт

Литературный Евангелизм, Э. Уайт

Как приобретать друзей и оказывать влияние на людей. Д. Карнеги

Материалы по взаимоотношениям. В. Р. Бермудез

Общественные связи. Учебник. Д. А. Рот

Программа курса

Менеджмент продаж II
(Стратегии планирования продаж)
Рекомендации  для преподавателя

Менеджмент продаж II

1. Преподавателя просят показать и объяснить, как использовать анкеты самоанализа в конце курса
а. Подход к планированию продаж, исходя из нужд

1. Семейный бюджет

2. Цели на год (месяц, неделю, день)

б. Анкеты самооценки

   -  Оценка ежемесячной продажи

   -  Оценка квартальных результатов

   -  Пункты проверки из списка личной оценки

2. Предлагается выделить 30 минут времени, отведенного на лекцию, для проведения экзамена

3. В течение времени, отведенного на экзамен, литературные евангелисты должны создать семейный бюджет и зафиксировать годовые цели для сдачи на проверку.

Стратегии планирования продаж
(Менеджмент продаж II)

Цели и задачи курса:

В процессе обучения студенты должны:
1.  понять важность целевого планирования и методов прогнозирования продаж.

2.  овладеть различными стратегиями продаж и искусством планирования территории.

3.  научиться тому, что ведет к саморазвитию, а именно: постановке целей, учету текущего положения дел и его оценке.

План курса:
I. Прогнозирование продаж
А) Планирование цели продаж.

Б) Значение прогнозирования продаж.

В) Факторы, необходимые для прогноза.

Г) Методы прогнозирования

II. Стратегии продаж
А) Стратегии продаж

Б) Демонстрация продаж и условия продажи

В) Планирование территории
III. Выстраивание отношений с покупателем
А) Ценность покупателя

Б) Построение отношений с покупателем

В) Сохранение покупателя

Г) Поддержание клиентской базы

IV. Оценка продаж
А) Учет текущего положения дел.

Б) Процесс оценки
Стратегии планирования продаж
(Менеджмент продаж II)
ЧАСТЬ I

ПРОГНОЗИРОВАНИЕ ПРОДАЖ
Успех сам по себе не случаен. Он проходит к тому литературному евангелисту, который его добивается и который постоянно стремится к более высоким результатам.

«Литературный евангелист лишь в том случае должен ощущать удовлетворение, когда он непрестанно совершенствуется».  (ЛЕ, с. 55)

ПЛАНИРОВАНИЕ ЦЕЛИ ПРОДАЖ

«Только все должно быть чинно и благопристойно» (1 Кор. 14:40)

У всех должна быть цель, стремление в жизни, поскольку, как говорит Е. Уайт, «бесцельно жить значит заживо умереть» (С.Ц., т. 4, с. 417).

«Одной из главных причин умственного невежества и нравственной ограниченности является неумение сосредоточиться на достойных целях… Ленивый, праздный человек становится легкой добычей дьявола… Ленивый ум - это мастерская сатаны. Направьте свои помыслы к высоким и святым идеалам, пусть в вашей жизни будет благородная, интересная цель, и тогда для греха не будет точки опоры» (Э.Уайт. Разум, характер, личность, с. 343-344).

1. Планирование
Планирование – процесс организации и продумывания наперед того, что необходимо выполнить в будущем, как и где это осуществить, кто за это несет ответственность и как измерить объем выполненных работ. Планирование, следовательно, является процессом, определяющим ход действий по выполнению конкретных целей и задач.

2. Какую задачу выполняют цели
Правильно сформулированная цель и план оказывают помощь литературному евангелисту в следующем:

А) Задают направление деятельности: Указанные цели или ожидаемые результаты фокусируются на будущих действиях и результатах — в этом и заключается  направление.

Б) Показывают наличие прогресса: Измеримые цели указывают степень достигнутого.

В) Способствует мотивации личности: – Если человек знает, чего он от себя ожидает, то это мотивирует на достижение результата.

Г)  Позволяют пересмотреть ценности: – Постановка целей заставляет размышлять о своих ценностях и смотреть на себя с позиции своих ожиданий.

Д) Помогают сконцентрироваться:– Поскольку вы решили для себя чего-либо достичь, то будете смотреть, слушать и думать о дополнительных возможностях для достижения желаемого.

Е) Повышают самооценку: Цели инициируют возможность достижений. В процессе выполнения поставленной перед собой задачи растет чувство глубокого внутреннего удовлетворения и самоутверждения.

3. Требования к постановке задач по продаже
А) Цели должны быть четко определены и точны.

Б) Цели должны быть разбиты по временным рамкам:

1) Краткосрочные: Сколько сделать за неделю, месяц или квартал.

2) Долгосрочные: На предстоящие пять лет.

В) Они должны быть объективны и достижимы:  Соедините вместе «фактор веры» и «фактор усилий»

ЗНАЧЕНИЕ Планирования ПРОДАЖ
Планирование продаж – процесс вычисления предполагаемых продаж в денежном и/или численном эквиваленте за определенный период с учетом маркетинговых и торговых стратегий, экономической ситуации и иных факторов.

1. Может охватывать либо конкретный продукт, либо целую серию.

2. Может охватывать весь рынок либо какой-то его сектор.

Например:

А) В денежном эквиваленте: Один литературный евангелист продаст на 50000 рублей литературы по здоровью, воспитанию и т.д. в одном городе за 6 месяцев по принципу «из дома в дом».

Б) В численном эквиваленте:  Один литературный евангелист предположительно продаст 1000 экземпляров книги Е. Уайт «Воспитание» в пределах одного города за один год, используя метод «заказ/наличность».

ФАКТОРЫ, влияющие на  ПРОГНОЗ
Необходимо учитывать следующее:

1. Рыночный потенциал
А) Термин рыночный потенциал показывает максимальную возможность сбыта, определяемую в определенном сегменте рынка, открытом для всех торгующих компаний в течение конкретного периода времени. Он указывает, сколько конкретного продукта можно продать в конкретном рыночном сегменте за конкретный период.

Например:

1) Все продавцы и компании:  Служба семьи и здоровья, Энциклопедия и иные.

2) Конкретный продукт:  Книги по здоровью, Детская и семейная литература.

3) Сегмент рынка:  Город, пригород, село, территория студенческого городка, фирма.

4) Конкретный период:  Месяц, год, два года и т.д.

Б) Анализ рыночного потенциала

1. Определение рынка: Кто покупает данный продукт? Предполагаемые покупатели?

2. Рыночная мотивация: Найти причины, почему люди покупают или не покупают данный продукт. Это поможет продавцу наилучшим образом представить книгу.

        2. Потенциал сбыта
А) Определение:  Потенциалом сбыта называют оценку максимально возможного сбыта продукта или услуги, представленных на конкретном сегменте рынка конкретной компанией, торгующей этим продуктом или услугой в течение конкретного периода времени.

Из определения видно, что это понятие похоже на рыночный потенциал. Единственная разница в том, что рыночный потенциал представлен всеми компаниями, а потенциал сбыта какой-то одной.

Б) Потенциал сбыта и прогноз продаж:  Потенциал сбыта обычно больше, чем прогноз продаж. 

Например:

В одном небольшом городке потенциал сбыта на серию «Библейские истории» составляет 5000 штук. А прогноз продаж за год составляет примерно всего 500-700 штук.

3. Факторы, влияющие на потенциал сбыта
А) Внешние факторы:  Условия, независящие от контроля продавца, как, например, конкуренция, доставка, экономическая ситуация.

Б) Внутренние факторы:  Условия, находящиеся под контролем конкретной компании или продавца:

1) Объем производства:  дефицит сырья, отправка и доставка

2) Цены на товар

3) Реклама и продвижение товара

4) Способности продавца

МЕТОДЫ ПРОГНОЗИРОВАНИЯ
Существует множество методов прогнозирования, но ни один из них нельзя считать идеальным. В каждом есть какая-то погрешность. Здесь мы обсудим метод, приемлемый для литературного евангелиста.

1. Метод планирования вышестоящей организацией

В этом методе предполагаемые продажи литературного евангелиста, становящиеся его целью, скажем, на год, определяются вышестоящей организацией или руководством, например, помощником директора отдела издательского служения или конференцией/миссией.

2. Метод совместного прогноза
Его часто называют методом «народного решения», когда каждый продавец ставит свои цели продаж на определенной ему территории.

Затем их собирают вместе, при необходимости дорабатывают и определяют как прогноз для группы литературных евангелистов конкретной территории конференции/миссии.

Этот подход имеет явное преимущество, поскольку отражает специфику целей самого литературного евангелиста и территории его потенциального сбыта.

Вот несколько подходов к  формированию цели продаж:

А) Оценка прошлых продаж:  В этом методе прошлые результаты используются в качестве основы для будущих. Здесь есть три подхода:

1) Ставьте на будущий год такие же планы, какие у вас были в этом году.

2) Второй подход состоит в прибавлении определенного процента к результатам прошлого года. Довольно результативно работает, когда прибавляемый процент не меньше 10%

3) Возьмите средний процент увеличения ваших продаж за последние 5-10 лет и используйте его для построения плана на следующий год.

(Заметка преподавателю: Пожалуйста, не забывайте проиллюстрировать каждый метод)

Б) Подход, основанный на нужде:  В этом методе литературный евангелист строит свой план продаж, учитывая свои или семейные нужды.

Вот несколько шагов:

1) В самом начале года литературный евангелист составляет месячный семейный бюджет (См. Приложение А)

2) Он формирует цели своих продаж, исходя из семейного бюджета.

Например:

У литературного евангелиста, получающего 50% комиссионных, семейный бюджет которого составляет 15 000 рублей в месяц, месячная цель продаж должна быть определена в районе 
30 000 рублей или 360 000 рублей в год.

3) Разбивайте цель ваших продаж по месяцам, неделям и дням.

Поступая так, литературный евангелист сможет с уверенностью обеспечить свою семью.

ЧАСТЬ II

СТРАТЕГИИ ПРОДАЖ
После составления тщательно продуманного прогноза целей продаж, следующей задачей для литературного евангелиста является разработка стратегий по их достижению.
СТРАТЕГИИ ПРОДАЖ

1. Знание самого продукта
Отдельно от искусства продаж стоит знание продавцом всего спектра товаров, а также того, как они соотносятся с нуждами покупателей.

Служба Семьи и Здоровья, курируемая Отделом издательского служения церкви, «ориентирована на Миссию». Мы «продаем, чтобы спасать». Все, что продают литературные евангелисты, должно вести к этому. Вот четыре сферы, на которые делится вся наша продукция:

А) Духовная литература:  включает в себя всю подписную литературу и журналы, касающиеся религии и духовных вопросов, такие как книги Духа Пророчества, журнал «Знамения времени» и т.д.

Б) Духовно-нравственная литература:  Книги, содержащие поучительные детские истории, такие как «Библейские истории», «Сказки на ночь» и т.д.

В) Литература по здоровью:  Книги и журналы, касающиеся темы здорового образа жизни, такие как Ключи к здоровью, Новый старт, Вегетарианство — ключ к здоровью и т.д.

Г) Литература для дома и семьи:  Все книги, связанные с вопросами создания домашнего очага и семейных отношений.

2. Сегментация рынка
Сегментация рынка – процесс классификации покупателей по определенным группам в зависимости от их интересов, характеристик или поведения. Хорошо разбираясь в этом, литературный евангелист будет способен сориентировать свою продукцию под потребности рынка. Вот несколько примеров сегментов рынка:

А) Сегментация по географическому признаку:  название дано по принципу деления рынка на географические единицы, такие как республики, области, районы, города, села, и т.д.

Б) Демографическая сегментация: Деление рынка на группы по возрасту, полу, размеру семьи, укладу семейного быта, дохода, занятости, образования, религии, расы и национальности.

В) Психографическая сегментация:  Покупателей делят по социальному статусу, укладу жизни или личностным характеристикам.

(См. таблицу)

СЕГМЕНТАЦИЯ РЫНКА
	Географическая
	Типичная классификация

	Сегментация
	

	Регион 
	Западный, Северный, Южный, Центральный и т.д.

	Население города
	До 5000 человек, 5000-20000, 20000-100000, 100000-1000000, 1000000-2000000

	Население
	Городское, сельское

	Учреждения
	                                                 Больницы, школы, офисы

	Демографическая
	

	Возраст
	До 5 – дошкольники, 5-18 – школьники, 18-24 – студенты, 25-65 – работающее население

	Пол
	Мужчины, женщины

	Семейное положение
	Неженатые, молодожены без детей, молодожены с детьми, взрослые пары

	Доход
	5000, 15000, 20000, 50000

	Занятость
	Профессии: Менеджеры, сотрудники офиса, учителя, врачи
Технические специальности:  технические специалисты,  рабочие, водители
Бизнес: Собственник, индивидуальный предприниматель, продавец, Неработающие: Домохозяйки, студенты, пенсионеры

	Образование
	Среднее школьное, полное школьное, колледж, институт

	Религия
	Православный, мусульманин, буддист, протестант

	Раса
	белые, азиаты

	Национальность
	Русский, белорус, украинец, узбек, таджик и т.д.

	Социальный класс
	Низший, средний, высший


Мудрый продавец примет во внимание выше изложенное и станет специализироваться на чем-то конкретном.

Например:

1) Кто-то из литературных евангелистов перенесет свои старания на школы

2) Другой сфокусируется на больницах
3) Третий пойдет по селам и деревням по принципу «из дома в дом».

4) Четвертый станет успешен в продаже «Библейских историй» всем православным священникам и иным протестантским служителям.

5) Кто-то будет специализироваться на работе в университетах со студентами.

3. Специализация по конкретному продукту
Это стратегия, по которой продавец специализируется на единичном товаре либо же на конкретной группе товаров.

Пример:

Группа товаров – все книги по здоровью

Единичный товар – «Ключи к здоровью»
Преимущество подхода в наработке опыта презентации продукта.

4. Специализация продукта и сегментация рынка
Эти два понятия очень близко связаны. Если литературный евангелист специализируется на конкретном  продукте, то он должен  знать и сегмент рынка, в котором этот продукт будет востребован.

Вот примеры:

А) Специализация на конкретной группе товаров:

Все книги с детскими историями могут продаваться:

1) Во всех сегментах рынка

Либо

2) В одном или двух узконаправленных сегментах (например, в школах)

Б) Специализация на одном конкретном товаре

Одна книга из серии книг с детскими историями, например, «Библейские истории», может быть продана:

1) Во всех сегментах рынка

Либо

2) В одном или двух узконаправленных сегментах (например, всем руководителям любых христианских деноминаций)

Демонстрация товара и условия продажи
1. Демонстрация товара
А) Совершенствуйте ваши навыки демонстрации товара:  Важно, что литературный евангелист стремился следовать правилам «идеальной демонстрации». Однако бывают случаи, когда обстоятельства не позволяют этого. Поэтому, необходимо подготавливать презентации заранее на всякий случай (Инструктор даст объяснение техникам, используемым в каждом из перечисленных ниже пунктов):

1) Демонстрация товара в домашней обстановке

2) Демонстрация товара в офисе

3) Демонстрация товара на улице

Б) Ежедневно ставьте цели вашей демонстрации товара:  Всем нам известно, что  у литературного евангелиста, работающего на постоянной основе,  восьмичасовой рабочий день. Но в его задачу входит не только отработать часы, но также прорабатывать свои презентации, ставя перед ними конкретную цель. Работа над некоторыми может занять больше времени, чем над другими. Но главное достигнуть цели. Кстати, как вам увидеть, добились ли вы своего? Вот несколько методов:

1) Возьмите блокнот и помечайте в нем ход каждого телефонного разговора.

2) Возьмите конкретное количество брошюр и разнесите их в каждый дом. Когда у вас не останется брошюр, то вы выполнили задачу.

Прежде чем идти домой постарайтесь выполнить свой дневной минимум по часам и количеству презентаций.

2. Условия продажи
Каждый продавец должен разработать свои собственные условия продажи и способ оплаты, соответствующий политике и правилам компании:

А) Продажа за наличные (идеальный вариант)

Б) Продажа с частичной оплатой (подразумевает, что у продавца имеется какой-либо финансовый капитал)

В) Оформление заказов с последующей оплатой после доставки (очень хорошо работает в некоторых частях мира)

Какой бы ни была схема, она должна гарантировать защиту компании, покупателя и продавца.

 ПЛАНИРОВАНИЕ ТЕРРИТОРИИ
1) Составьте план назначенной вам территории. При необходимости изучите ее.

2) Распределите территорию таким образом, чтобы обойти ее за один-два года.

3) Разделите территорию на небольшие части, которые можно обойти за месяц, и приурочьте их к конкретному месяцу.

4) Разбейте территорию на участки, которые вы бы могли обходить ежедневно, еженедельно и ежемесячно, согласно вашему плану

5) Прежде чем обзванивать дома/места, где вам еще не попадались потенциальные клиенты, завершите работу на территории, которую вы запланировали на этот месяц

6) Молитесь за территорию, на которой вам предстоит работать каждый день.

ВЫСТРАИВАНИЕ ОТНОШЕНИЙ С ПОКУПАТЕЛЕМ
Наука создания прочных отношений с покупателем называется «управлением отношениями с клиентами». Цель продаж можно выразить двояко: Найти больше покупателей и удерживать их в течение определенного времени. Нас будет интересовать именно второе: поддерживать отношения с покупателями.

ЦЕННОСТЬ ПОКУПАТЕЛЯ
Существует три главных мотива, которые удерживают покупателей: хорошая цена, хорошая торговая марка и хорошее обслуживание. 

1. Хорошая цена.
Хорошая цена – это объективная оценка клиентом продукта по критериям цена-качество. Ценность продукта определяется  той пользой и полезностью, которую он имеет.

2. Хорошая торговая марка
Качество бренда — это субъективное суждение клиента о продукте безотносительно его объективной ценности. Товар оказывает большее влияние на эмоциональную сторону человека, особенно если он высоко ценится другими людьми.

В качестве примера приведем нашу серию продукции Службы Семьи и Здоровья. Наши книги, способствующие формированию характера, уникальны по своей природе, особенно что касается серии «Библейские истории». Этот тип литературы оказывает более сильное эмоциональное воздействие на покупателей, поскольку он связан с формированием характера их детей, самых дорогих сердцу.

3. Хорошее обслуживание
Один из лучших способов удержать клиента, это удовлетворить его. Это также помогает и развитию хороших отношений между продавцом и покупателем.

Хорошее обслуживание может стать причиной, по которой покупатель делает выбор в пользу какого-либо продукта, не оценивая его реальную ценность. Этот принцип справедлив и для компаний, и почти всегда для продавцов. Хорошие отношения между продавцом и покупателем значат очень много и являются сильным фактором, удерживающим покупателя.

Ниже представлена классификация покупателей:

А) Возможные: Все возможные покупатели

Б) Потенциальный клиент: Люди, с которыми уже состоялась встреча.

В) Купившие впервые: Человек, купивший впервые.

Г)  Купившие еще: Те, кто купил два и более раз.

Д) Клиенты: Постоянные покупатели

Е) Члены: Постоянные покупатели, имеющие право на скидку.

Ж) Защитники: Покупатели, помогающие в рекламе или продвижении продукта

З) Партнеры: Покупатели, ставшие партнерами по распространению данного вида продукции (частично занятые или работающие на постоянной основе ЛЕ)

ПОСТРОЕНИЕ ОТНОШЕНИЙ С ПОКУПАТЕЛЕМ
Еще одним аспектом продажи, который следует после презентации или демонстрации, является обсуждение условий.  Определение  взаимовыгодных условий сделки является искусством. Третьим аспектом является отношения в ходе продажи, он сфокусирован на развитии долгосрочных взаимовыгодных отношений между продавцом и покупателем.

Далее перечислены четыре различных уровня построения отношений с покупателем:

1. Обычная продажа
Продавец просто продает книгу

2. Продажа, подразумевающая отклик
Продавец не только продает, но и стимулирует покупателя позвонить, если возникнут вопросы, комментарии или пожелания.

3. Контролируемая продажа
Продавец берет на себя инициативу позвонить покупателю и осведомиться, соответствует ли продукт его ожиданиям.

4. Проактивная продажа
Продавец связывается время от времени с покупателем по телефону либо навещает его, предлагая ознакомиться с новой продукцией.

СОХРАНЕНИЕ ПОКУПАТЕЛЯ
К сожалению, большинство маркетинговых стратегий ориентировано на привлечение новых и новых покупателей, а не на сохранение и удержание уже имеющихся. Большая часть продавцов ставят перед собой в первую очередь задачу продать, а не выстроить отношения , и  позаботиться о покупателях после приобретения товаров.

Продавцу необходимо уметь мудро оценивать удовлетворенность покупателя, так как это ключ, который поможет его удержать. Вполне удовлетворенный покупатель будет в течение долгого времени оставаться постоянным покупателем, по мере того как скоро компания будет выпускать новую продукцию. Такие покупатели обычно хвалят такую компанию и ее продукцию.

1. Кто такой покупатель?
Филипп Кётлер в своей книге «Маркетинговый менеджмент» упоминает, что покупатель это:

А) Тот, кто не зависит от нас… мы зависим от него.

Б) Не тот, кто не отвлекает от работы… Он и есть ее цель

В) Не мы делаем ему одолжение, служа ему... это он делает нам одолжение, позволяя послужить ему.

Г) Не тот, с кем стоит спорить… никто еще не выиграл спор с покупателем.

2. Удовлетворенность покупателя
«Ключевые слова тех, кто занимается торговлей – качество, обслуживание и признание важности» - Филипп Кётлер. Эти три важных фактора служат ключами к удовлетворенности покупателя:

А) Качественная продукция: Всегда будет нужда в продукции (книгах), способной напитать душу.

Б) Качественный сервис: Покупатель, удовлетворенный качественным обслуживанием литературного евангелиста, останется постоянным клиентом.

В) Признание важности покупателя: Цените вашего покупателя, скажите ему об этом и покажите это явно.

ПОДДЕРЖАНИЕ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ
Еще одним важным фактором в построении отношений с покупателями является поддержание клиентской базы. Успешные продавцы (литературные евангелисты) имеют у себя базу предполагаемых и текущих клиентов. В таковой базе должна быть отражена информация о покупателях и их описание.

Там должна быть следующая ценная информация:

А) ФИО

Б) Профессия

В) Место работы
Г) Адрес (домашний и рабочий)

Д) Дата рождения

Е) Супруга и дети (имена и дни рождения)

Ж) Хобби и интересы

З) Исповедуемая религия

И) История покупок

К) Тип личности покупателя

ЧАСТЬ III

ОЦЕНКА ПРОДАЖ
Оценка продаж одного ЛЕ или литературных евангелистов в группе может осуществляться как их наставниками, так  и самостоятельно – случай самооценки.

В данном пособии мы остановимся именно на оценке литературным евангелистом самого себя.

УЧЕТ ТЕКУЩЕГО ПОЛОЖЕНИЯ ДЕЛ
Главная цель процесса оценки – давать литературному евангелисту возможность периодически видеть свое текущее положение дел и развитие на фоне поставленных целей и иных стандартов продаж.

Поэтому существует необходимость в том, чтобы его ежегодные цели и текущее положение дел было отражено на бумаге.

1. Области, в которых нужно развивать цели
А) Цели продаж

Б) Количество часов

В) Количество показов или презентаций

Г) Миссионерская деятельность

Каждая из целей в этих областях может быть поделена на квартальные, месячные, недельные и ежедневные (См. Форма 2)

2. Система отчетов
У организованного литературного евангелиста должны быть отчеты, куда входят:

А) Ежегодный семейный бюджет (Форма 1)

Б) Цели на год, разбитые по кварталам, месяцам, неделям и дням (Форма 2)

В) Ежемесячный отчет о служении (Форма 3)

Г) Записи о самообразовании
Д) Прайс-лист. Каталог.
ПРОЦЕСС ОЦЕНКИ
1. Частота
Несмотря на то, что существует ежеквартальный отчет литературного евангелиста, передаваемый руководителю и в издательский отдел конференции/миссии, мы предполагаем, что у каждого литературного евангелиста есть свой ежемесячный отчет.

2. Сферы, подлежащие оценке
А) Продажи

Б) Часы

В) Демонстрации продаж

Г) Миссионерская деятельность

Д) Самообразование
3. Инструменты для личной оценки
А) Оценка достижений в сфере продаж (Форма 4)

Б) Запись и оценка того, что выполнено (Форма 5)

В) Перечень видов деятельности для самоатестации (форма 6)

«Последователь Иисуса должен непрестанно совершенствоваться в своих манерах, привычках, в духе и труде»

(ЛЕ, с. 59)
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Форма 1

ПОДХОД К ПЛАНИРОВАНИЮ ЦЕЛЕЙ ПРОДАЖ ИСХОДЯ ИЗ НУЖД
Год______

СЕМЕЙНЫЙ БЮДЖЕТ
	ПРЕДПОЛАГАЕМЫЕ ЗАТРАТЫ (на месяц)
	

	Десятина и приношения
	

	Продукты
	

	Одежда
	

	Аренда
	

	Коммунальные платежи 
	

	Медицина
	

	Затраты на школу
	

	Отдых
	

	Сбережения
	

	Разное
	

	Итого
	


	ПРЕДПОЛАГАЕМАЯ ПРИБЫЛЬ (ежемесячно)
	


	А. Дополнительный доход
	

	1. Доход супруга (-и)
	

	2. Льготы ЛЕ
	

	3. Разный доход
	

	Б. Необходимый доход  от продаж
	

	Итого:
	


	НЕОБХОДИМАЯ ЕЖЕМЕСЯЧНАЯ ПРОДАЖА (доход от продаж с учетом комиссионных)
	

	НЕОБХОДИМАЯ СУММА ПРОДАЖ (за год)
(сумма необходимой продажи за месяц х12)
	


Форма 2

ЛИТЕРАТУРНЫЙ ЕВАНГЕЛИЗМ
ЦЕЛИ НА ГОД
Год________

Имя____________________________________________________________________

Конференция/миссия_____________________________________________________

	КАТЕГОРИИ ЦЕЛЕЙ
	НЕДЕЛЯ
	МЕСЯЦ
	КВАРТАЛ
	ГОД

	1. Продажи
	
	
	
	

	2. Часы
	
	
	
	

	3. Презентации книг
	
	
	
	

	4. Миссионерская деятельность
	
	
	
	

	А) Бесплатные буклеты
	
	
	
	

	Б) Запись на ЗБШ
	
	
	
	

	В) Молитва с покупателями
	
	
	
	

	Г) Библейские уроки
	
	
	
	

	Д) Крещение
	
	
	
	


Форма 3

ЕЖЕМЕСЯЧНЫЙ ОТЧЕТ ЛЕ

Отдел издательского служения
Имя__________________________Конференция____________________Месяц_________

	Дата
	Дата
	Кол-во

отраб.

часов
	Кол-во

посещ.

домов
	Кол-во

проданных

книг 
	Общая

стоимость

заказов
	Сумма

продажи
	Мисс. деят-ть

	
	
	
	
	
	
	
	1
	2
	3
	4
	5

	Пн
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ср
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пн
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ср
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пн
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ср
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пн
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ср
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пн
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ср
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Форма 4

ОЦЕНКА ДОСТИЖЕНИЙ В СФЕРЕ ПРОДАЖ ЗА МЕСЯЦ
ФИО______________________________________________________________

Конференция/Миссия________________________________________________

КОЛИЧЕСТВО ПРОДАЖ/ЗАКАЗОВ
	Месяцы
	Цель на

месяц
	Исполнение
	Перевыполнено

(недовыполнено)
	Итоговая

цель на дату
	Итого

выполнено

на дату
	Перевыполнено (недовыполнено)

	Январь
	
	
	
	
	
	

	Февраль
	
	
	
	
	
	

	Март
	
	
	
	
	
	

	Апрель
	
	
	
	
	
	

	Май
	
	
	
	
	
	

	Июнь
	
	
	
	
	
	

	Июль
	
	
	
	
	
	

	Август
	
	
	
	
	
	

	Сентябрь
	
	
	
	
	
	

	Октябрь
	
	
	
	
	
	

	Ноябрь
	
	
	
	
	
	

	Декабрь
	
	
	
	
	
	

	ВСЕГО:
	
	
	
	
	
	


	Дата оценки
	Заметки

	
	

	
	

	
	

	
	


Форма 5

КВАРТАЛЬНАЯ ОЦЕНКА СЛУЖЕНИЯ
ЛИТЕРАТУРНОГО ЕВАНГЕЛИСТА
Имя____________________________________________Месяц____________Год_________

Конференция/Миссия__________________________________________________________

	Вид цели
	Цель на

месяц
	Выполнено

за месяц
	Итоговая

цель на дату
	Итого

выполнено

на дату
	Перевыполнено

(недовыполнено)

	Часы
	
	
	
	
	

	Презентации книг
	
	
	
	
	

	Миссионерская деятельность
	
	
	
	
	

	А) Бесплатные буклеты,газ.
	
	
	
	
	

	Б) Запись на ЗБШ
	
	
	
	
	

	В) Молитвы
	
	
	
	
	

	Г) Изучение Библии
	
	
	
	
	

	Д) Крещения
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Форма 6

ПЕРЕЧЕНЬ ВИДОВ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ДЛЯ САМОАТТЕСТАЦИИ ЛИТЕРАТУРНОГО ЕВАНГЕЛИСТА
Год__________

	Наименование
	Плохо
	Хорошо
	Очень хорошо

	1. Успешный подход к двери
	
	
	

	2. Быстрое установление контакта
	
	
	

	3. Использование вводного проспекта
	
	
	

	4. Получение важной информации
	
	
	

	5. Осведомленность о нуждах, желаниях потенциального клиента
	
	
	

	6. Умение представлять товар и тут же говорить о его преимуществе
	
	
	

	7. Выслушивание потенциальных клиентов
	
	
	

	8. Использование красочных, особых прилагательных и глаголов

 действия
	
	
	

	9.  Умение делать акцент на ценности и преимуществах книги
	
	
	

	10.  Отказ от раздражающих клиента дурных привычек
	
	
	

	11. Искренность при проведении презентаций
	
	
	

	12. Бдительность к сигналам о покупке
	
	
	

	13. Умение представить книгу так, чтобы клиент получил полную информацию
	
	
	

	14. Способность  следить за собой (например, как я сижу) 
	
	
	

	15. Привлечение внимания через представление иллюстраций
	
	
	

	16. Рассказ о личном опыте
	
	
	

	17. Энтузиазм в моей работе
	
	
	

	18. Умение преодолеть нервозность и напряжение в присутствие клиента
	
	
	

	19. Способность справляться с возражениями
	
	
	

	20. Направление покупателей к специалистам
	
	
	

	21. Умение убедить  покупателей   оставлять рекомендации
	
	
	

	22. Умение завершать продажу.
	
	
	

	23. Знание продукции (факты и преимущества)
	
	
	

	24. Использование своего рабочего времени по назначению
	
	
	

	25.  Продолжительность рабочего дня (8 часов в день)
	
	
	

	26. Запись  людей в ЗБШ
	
	
	

	27. Использование возможности молиться в домах покупателей
	
	
	

	28. Верность в выполнении обязанностей по миссионерской деятельности
	
	
	


Дата_______________                 Подпись______________________________________

ПРОГРАММА КУРСА

Искусство продажи III
(промежуточный уровень)

 Рекомендации для преподавателя:

1. Преподавателю желательно прочитать другие материалы по искусству продажи на эти же темы для обогащения своих лекций. Иллюстрации того, как на практике реализовывать изложенную здесь теорию будут очень ценны.

2. В ходе раздела о знании продукта желательно детально рассмотреть две-три книги из ассортимента. Сделать это будет проще через обсуждение в малых группах (лучше изучать книги о развитии характера).

3. Предлагаемое количество часов:

1.Обзор предметов «Искусство Продажи I и II»      2 часа

2. Работа с возражениями                                            4 часа

3. Уверенное завершение продажи                             3 часа

4. Успешные пути завершения продажи                    4 часа

5. Знание продукта (2-3 книги)                                    4 часа

6. Ролевая игра                                                               4 часа

7. Экзамен                                                                       1 час  

Всего                                                                                           22 часа
ПРОМЕЖУТОЧНЫЙ УРОВЕНЬ

(Искусство продажи III)

Цели и задачи курса:

В процессе обучения литературный евангелист должен:
1. Познакомиться с различными типами возражений и причинами, по которым они появляются.

2. Обучиться 10 шагам по преодолению возражений
3. Понять факторы, влияющие на уверенное завершение продажи.

4. Обучиться 10 успешным способам завершения продажи и быть способным применять их в работе.

5.  Изучить особенности определенных наименований книг (Более дорогих по цене, как например «Библейские истории» и других).

ПЛАН КУРСА

I. Работа с возражениями
А) Что такое возражение

Б) Причины для возражений

В) Три категории возражений

Г) Как быть с возражениями

Д) Работа с возражениями по поводу цены

Е) 10 шагов по преодолению возражений

II. Уверенное завершение продажи
А) Правильные перспективы

Б) Искусство завершения

В) Завершение продажи

Г) Заключительные действия
III. Успешные процедуры завершения продаж
А) Завершение продажи со скидкой

Б) Завершение, основанное на страхе/гордости

В) Завершение, основанное на желании обладать

Г) Завершение, основанное на истории продаж

Д) Завершение, основанное на суммировании преимуществ

Е) Завершение, основанное на полном согласии

Ж) Завершение, основанное на заразительном примере

З) Альтернативное завершение

И) Завершение с призывом к совершению заказа

К) Завершение с дополнительным предложением
ПРЕДПОЛАГАЕМЫЕ ТЕМЫ ДЛЯ РАССМОТРЕНИЯ 
А) Фазы процесса продаж
1. Предварительная подготовка

2. Правильно выстроенная коммерческая беседа

3. Последующая оценка

Б) Необходимые шаги для правильного построения коммерческой беседы
1. Внимание

2. Интерес

3. Убеждение

4. Желание

5. Завершение

В) Различные типы покупателей и как с ними иметь дело
1. Разговорчивый

2. Спокойный

3. Сбивающий с толку

4. Не соглашающийся

5. Клиент, к которому мало доверия

6. Надменный

7. Саркастичный

8. Приятный

Г) Советы по улучшению презентаций
1. Соберите всю семью вместе

2. Держите книгу закрытой

3. Говорите четко

4. Взывайте к чувствам

5. Задавайте уместные вопросы

6. Следите за ходом мысли

7. Используйте истории и свидетельства, связанные с продажей

8. Покажите, как пользоваться книгой

9. Старайтесь предупреждать возражения

10. Будьте кратки

11. Будьте искренни

12. Сделайте презентацию соответствующей нуждам конкретных людей

13. Поддерживайте энтузиазм

Д) Сигналы, намекающие о покупке
1. Словесные.

2. Невербальные

3. Подводя к сигналам о покупке

Е) Плавное завершение продажи

1. Что это такое

2. Для чего это необходимо

3. Когда это использовать

4. Примеры

ЧТО НУЖНО ЗНАТЬ О ПРОДУКЦИИ

(предлагаемые  книги)

Пример: Серия Библейские истории
А. Авторство
1. Проведенные исследования

2. Квалификация автора

3. Иные труды, изданные этим же автором.

Б. Внешний  вид
1. Использованная бумага

2. Переплет

3. Обложка

4. Размер

В. Содержание
1. Количество страниц

2. Наличие глав в каждом томе

3. Библейские книги, охватываемые каждым томом.

4. Количество историй в томе
5. Количество цветных иллюстраций

6. Индексы

7. Особенно впечатляющие картинки в каждом томе (страницы)

8. Известные истории в каждом томе.

9. Истории, охватываемые этим томом.

Г) Общие факты
1. Используемый язык

2. Оригинальное издание

3. Количество проданных экземпляров

4. Реакция людей

ПРОМЕЖУТОЧНЫЙ УРОВЕНЬ: Искусство продажи
(искусство продажи III)

РАБОТА С ВОЗРАЖЕНИЯМИ
ЧТО ТАКОЕ ВОЗРАЖЕНИЯ
Возражение – это причина или повод, по которым  покупатель либо совсем не покупает, либо откладывает свое решение о покупке.

Мы рассмотрим несколько естественных возражений, возникающих в процессе коммерческой беседы, которые не должны смущать литературного евангелиста. Они могут возникать у двери, во время презентации, и особенно при завершении продажи.

ПРИЧИНЫ ДЛЯ ВОЗРАЖЕНИЙ
Возражения могут возникнуть в любое время. Вот несколько причин их возникновения, хотя в большинстве случаев бывает сложно определить, какая же именно была. Однако когда мы все же понимаем причину, возражение становится легче преодолеть.

1. У двери
Ключевой момент наступает, когда двери открываются. Иногда бывает, что у человека остались плохие впечатления от неудачного опыта в прошлом, поэтому ему не хочется переживать подобное заново.

Бывает так, что литературный евангелист сам замешкался и не смог вовремя установить контакт, отчего и получил возражение.

2. Во время презентации
А) Ошибка в формировании потребности  – Другим ключевым моментом является время, когда литературный евангелист начинает показывать книги. Человек сразу начинает в этом случае думать о деньгах, которые ему за них придется заплатить. Если у человека не возникло чувство необходимости, то, как следствие, он выдвинет возражение.

Решение вопроса: Возражения можно избежать, если человека вовремя подготовить к презентации. Цифры и статистика, эффективно представленные через вводный рекламный проспект, помогут человеку, увидев свои нужды, сделать соответствующее решение.

Б) Несвязная беседа  – еще одна возможность человеку выдвинуть возражение.

Решение вопроса: После создания атмосферы дружбы и доверия, создайте у человека нужду, представляя ему факт за фактом в логической последовательности.

В) Ошибка в определении преимуществ и выгод – Любой человек, который не понял необходимости и выгодности той или иной книги, определенно откажется от покупки.

Решение: После того как вы поможете человеку понять его нужды, перечислите ему выгодные стороны вашей продукции и то, как именно он сможет ее применить.

Г) Смелые заявления – Не делайте смелых заявлений, лучше задавайте вопросы, относящиеся к делу.

Например:

Неверно – «Уважаемый Н., мир подходит к своему концу. Я знаю!»

Верно – «Н., вы когда-нибудь задумывались о том, что мир подходит к своему концу?»

Д) Монотонная презентация – Монотонная презентация вскоре наскучит слушателю и подтолкнет его к возражениям или вообще к отказу.

Решение: Успешный литературный евангелист будет всегда начеку и будет вовлекать человека в беседу, задавая подходящие вопросы.

Е) Преждевременное завершение – Некоторые возражения возникают  в результате преждевременного завершения продажи, поскольку покупатель еще не получил всю желаемую информацию.

Решение: Этого можно избежать, если постоянно проверять, готов ли человек к завершению продажи.

ТРИ КАТЕГОРИИ ВОЗРАЖЕНИЙ
Литературные евангелисты встречаются с возражениями каждый день. Благодаря тщательному анализу все возражения удалось разделить на три главные категории, а именно: Предлог или выдуманные возражения, Спровоцированные возражения и обоснованные возражения.

Большинство возражений строится вокруг четырех основных причин:

1. Нет денег

2. Нет интереса

3. Нет необходимости

4. Нет времени (не сейчас)

1. Предлог или выдуманные возражения
А) У меня нет времени – С этим возражением литературный евангелист очень часто встречается у дверей: «Извините, у меня нет времени. Я очень занят сейчас. Придите в другой раз». В большинстве случаев это возражение основано на том, что у человека просто еще не появился интерес. Фраза «зайдите в следующий раз» не меняет ситуации. Это достаточно вежливое выражение, однако человек надеется, что вы в следующий раз уже не придете.

1) Как избежать этого? – Затроньте интересующую человека тему, и он уделит вам и внимание, и время.

2) А как найти такую тему? – Соберите как можно больше информации о тех, к кому пойдете, от их соседей, которых вы уже посетили. Они будут рады вам помочь. Такая информация как раз и поможет ухватиться за нужду человека, а это привлечет его интерес.

Б) Я не заинтересован – Часто люди возражают, говоря, что им просто не интересно. В ряде случаев это возражение звучит прямо из дверей: «… В любом случае, мне не интересно не зависимо от того, продаете вы что-то или нет». Мы понимаем, что столкнулись с явным предлогом. Человек не заинтересовался, потому что не коснулись его личных интересов.

Решение: Во время вступления может помочь хорошо подготовленный рекламный проспект. Он напомнит человеку о его нужде, и он, в свою очередь, пожелает найти ответ на проблему. Появляется интерес и возражение уходит.

Предлогов можно избежать и используя побудительные мотивации к покупке:

1) Безопасность

2) Комфорт

3) Сбережения

4) Представление о самом себе

2. Спровоцированные  возражения
Эта категория включает возражения, вызванные самим литературным евангелистом. Так, часто во время презентаций мы позволяем соскальзывать с наших уст фразам, которые вызывают возражения.

Поскольку часто нас вдохновляют заучивать наизусть презентации, существует опасность излагать их, как есть, без адаптации к конкретной ситуации и к данному клиенту. А поэтому часто налицо и возражения. Давайте на них посмотрим.

А) Грязная одежда – Человек, одетый в грязную одежду, несомненно, вызовет у покупателя протест. Неряшливый литературный евангелист обязательно с этим столкнется. Без задних мыслей человек скажет ему: «К сожалению, я очень занят», что на самом деле будет значить: «С такими, как ты, не хочу иметь ничего общего. Меня устраивают только те, кто выглядит представительно».

 «Небрежность в одежде позорит ту истину, в которую мы верим. Следует помнить о том, что вы являетесь представителем Господа Иисуса Христа. Вся ваша жизнь должна гармонировать с библейской истиной...»

(ЛЕ, с. 65)

Б) Неуверенность – Неуверенность в той или иной форме обязательно вызовет негативную реакцию.

Людям нравится работать с теми, кто знает, что делает. Неуверенный подход или презентация могут вызвать в человеке чувство, что он попусту теряет время. И он придумает какую-нибудь благозвучную отговорку, чтобы выдворить вас.

Снова читаем у вдохновенного автора: «"В усердии не ослабевайте; духом пламенейте; Господу служите", - это сказано слугам Божиим. Равнодушие и нерадивость несовместимы с благочестием. Когда мы осознаем, что трудимся ради Бога, мы обретем более высокое чувство святости духовного служения. Осознание этого вдохнет жизнь, рвение и неистощимую энергию в выполнение всякого долга. Религия, чистая и неоскверненная религия, совершается делами. Ничто, кроме честного беззаветного труда, не приведет к спасению душ. Исполнение каждой обязанности мы должны рассматривать как выполнение Божьего служения, что будет способствовать нашему профессиональному росту, поскольку мы смотрим на это в свете вечности» (Письмо 43, 1902; ЛЕ, с. 77).

В) Неправильный подход – Дружелюбным, убедительным голосом литературный евангелист говорит: «… Мы посещаем всех матерей в этой округе…». И хотя вроде бы у него все в порядке и с голосом, и внешностью, но почему-то он натыкается на возражение. В чем причина? Эта женщина – не мать. Соответственно, она ему ответит: «Простите, но у меня нет детей». Теперь понятна причина возражения.

Большее количество информации о человеке поможет литературному евангелисту скорректировать его фразы и тем самым избежать возражений.

Другой пример. Литературный евангелист с энтузиазмом рассказывает свою тщательно подготовленную презентацию и говорит: «Мистер Джоунс, ваши детки с удовольствием будут читать эти прекрасные поучительные истории». Каков ответ человека? – «Миссис Браун, оставьте мне ваши контакты, позже я что-нибудь закажу. Дело в том, что моим детям пока всего два и три года, и читать они не могут». Спровоцировано возражение? Разумеется.

Небольшая корректировка изменит ситуацию. Например, литературный евангелист мог бы сказать: «Мистер Джоунс, эти поучительные истории как раз созданы для того, чтобы вы их читали детям». Маленькая поправка может превратить возражение в заказ.

Другие причины для спровоцированных возражений таковы: монотонная презентация, монолог вместо диалога, отсутствие энтузиазма, отсутствие показа преимуществ данного  товара.

3. Правомерные возражения

Тщательный анализ показал, что подобные возражения в явном меньшинстве. Но поскольку они весомы, понять их и попытаться подстроиться под человека необходимо в любом случае.

А) У человека назначена встреча – Поблагодарите его за доброту и осведомитесь о подходящем времени, чтобы перезвонить.

Б) Когда случились непредвиденные расходы (на свадьбу, похороны, обустройство школы) – Поблагодарите его за желание приобрести ваш товар и предложите возможные условия для покупки, ориентированные на указанную ситуацию.

Э. Уайт пишет: «Если литературный евангелист идет вместе с Богом, если он молится о ниспослании ему небесной мудрости, чтобы он мог творить добро и только лишь добро своим трудом, он быстро увидит свои возможности и нужды тех душ, с которыми он соприкасается. Он до конца использует всякую возможность привлекать души ко Христу» (ЛЕ, с. 78-79)

КАК ПОСТУПАТЬ С ВОЗРАЖЕНИЯМИ

Почти каждый день литературный евангелист встречается с разного рода возражениями. Мы выучим несколько методов и техник работы с ними.

1. Записывать и анализировать возражения
Мудрый литературный евангелист будет иметь с собой блокнот, чтобы вести записи о тех возражениях, с которыми он столкнулся.

Вечером, как часть умственного труда, он анализирует свои записи. Ему самому будет интересно узнать, что в его работе могло послужить причиной возникновения возражений. Хорошо помогает аудиозапись.

2. Проработка возможных  возражений
Когда планируете свою работу на день, представьте себе тех, с кем вам, возможно, предстоит познакомиться – их религиозные убеждения, дни выдачи зарплаты, общественное положение, особые нужды и другие важные факторы. Запишите все возможные возражения. Сформулируйте предложения, которые помогут вам избежать этих трудностей.

Вот несколько примеров:

А) Продажа книги «Библейские чтения в кругу семьи»

Ожидаемое возражение – «У нас есть уже Библия. Больше ничего не надо». Люди могут думать, что эти книги заменят их драгоценную Библию.
Предполагаемый разговор во время продажи – «Уважаемый господин, книга «Библейские чтения»  особенно подходит тем, у кого уже есть Библия и кто хотел бы глубже познакомиться с содержащимися в ней истинами».

Б) Продажа серии «Библейские истории»

Предполагаемое возражение – «Эти книги распространяются какой-то конкретной церковью?»

Люди могут подумать, что эти книги будут склонять детей к какой-то религии или церкви.
Предполагаемая беседа – «Надежда Сергеевна, эти истории основаны исключительно на библейских сюжетах, а потому предназначены для детей любых вероисповеданий».

В) Продажа в бедных семьях

В бедных семьях самое важное – предложить установить небольшую ежемесячную оплату или же предоставлять одну книгу из серии в месяц. Литературный евангелист-профессионал учтет эти моменты и разработает соответствующий подход.

3. Как отвечать на возражения
А) Ответ должен прозвучать немедленно – Главное, отвечать на возражение сразу же, не задумываясь о том, искренно ли говорит человек или нет. Давайте положительный ответ, затем возвращайтесь снова к продаже или предоставлению информации, в зависимости от природы возражения и от того, насколько вы опытны в коммерческих беседах.

Если же вы затянете с ответом, то человек может подумать, что вы не гибки и вспоминаете заученные фразы. У заученных фраз есть несомненное преимущество, но они не должны звучать как заученное стихотворение. Презентацию нужно проводить непринужденно в форме диалога.

Неотвеченное возражение может переключить сознание клиента, так что последующий разговор будет проведен впустую. В то же самое время он может придумать и дополнительные возражения, так что в итоге не получится изменить ситуацию.

Б) Работа с несерьезными и неискренними возражениями – Опыт поможет вам отличить их. Вам, конечно, даже не захочется тратить попусту на них время.

Очень успешные продавцы справляются с некоторым количеством возражений, просто приятно улыбаясь клиентам и говоря: «Ну конечно, господин Н.». Продавец может продолжить свою презентацию, если только клиент не повторит свое возражение. Можно сказать и так: «Господин Н., ваше мнение очень интересно. И поскольку ваш вопрос очень важен, я постараюсь вам в течение минуты это объяснить».

В) Свежая информация, способная обезоружить клиента – Благодаря свежей и актуальной информации можно обезоружить клиента и снять возражения без лишних слов. Это очень эффективный способ.

Г) Ответ должен быть тактичным – Отвечать на некоторые возражения надо очень тактично, так как, в противном случае, можно  обидеть клиента. Для него важно, чтобы с его мнением считались и относились к нему уважительно.

4. Ответы на особые возражения
Бдительный литературный евангелист будет записывать возражения, с которыми он сталкивается, пытаться анализировать их и учиться успешно отвечать на них. Этот процесс вселит уверенность и позволит постоянно совершенствоваться. Вот примерные ответы на некоторые особые возражения:

А) «Я не заинтересован» - Такой ответ может свидетельствовать о том, что литературный евангелист не смог завоевать интерес к своей литературе. Обычно это возражение касается презентации, целью которой и является развить у покупателя интерес и желание. Наилучшим решением здесь может быть создание новой презентации, которая бы явно демонстрировала все факты и преимущества. Если такое возражение случается часто, то литературный евангелист должен обязательно проверить свою презентацию и свой энтузиазм.

Б) «Мы не читаем» - «Да, я понимаю вас. Живем в такой занятый век. Но здесь как раз довольно короткие истории для занятых людей» или «Это справочник. Он даст ответы на вопросы о здоровье, когда возникнет необходимость».

Давайте больше информации и констатируйте интересные факты, которые бы стимулировали человека захотеть приобрести.

В) «У меня уже столько книг» - «Мне приятно, что вы дружите с хорошей литературой. Книги способствуют тому, чтобы мы развивались, постигали интересное, важное и чтобы шли в ногу со временем, не так ли? Многие меня заверяют, что жить без того не могут, чтобы не добавить еще в свою библиотеку что-нибудь ценное». Вдобавок расскажите, на скольких языках издается книга, какой тираж. Рекомендации окажутся здесь как нельзя кстати.

Г) «Я подумаю об этом позже» - «Вы знаете, с вашей стороны очень мудро, что вы осторожны при выборе. Возможно, я вам не дал всю информацию. Скажите, что вам осталось неясно?». В данном случае важно упомянуть, что в результате  промедления можно упустить свой шанс  , так как:

1) Может увеличиться цена

2) Может случиться внезапная болезнь.  Книги о здоровье были бы как раз кстати

3) Ребенок может совершить проступок. Здесь бы пригодились книги по воспитанию

Если возражение обсуждается с кем-то еще, попробуйте это использовать. Покажите, каким хорошим подарком эти книги стали бы супругу (супруге).

5. Главный продавец
Один из самых интересных и спорных методов реакции на возражения можно найти в Ев. Иоанна 4 гл. Иисус был Мастером по работе с возражениями. На некоторые из наиболее сложных возражений женщины у колодца Иисус ответил, давая ей больше свидетельств и избегая споров. В конце концов, женщина убедилась и попросила воды живой. Она настолько была вдохновлена тем, что нашла, что вернулась в город, свидетельствуя другим.

ОБРАБОТКА ВОЗРАЖЕНИЙ ПО ПОВОДУ ЦЕНЫ
1. Причины возражений по поводу цены
Любой человек, принимающий решение о покупке, в наибольшей степени заинтересован в том, что он получит, а не в том, сколько ему предстоит заплатить. Если то, что ему предлагают, не представляет для него большой ценности, то он, естественно, не собирается за это много заплатить.

Покупатель не захочет заплатить ни копейки, если он не поймет, зачем ему эта вещь. С другой стороны, за то, что человеку действительно необходимо, он сможет заплатить и больше, чем оно на самом деле стоит.

Каждый раз, когда покупатель говорит вам «Это слишком дорого», на самом деле эти слова означают: «Ты не смог меня убедить, что я получу столько же, сколько заплачу». Часто литературные евангелисты настолько влюбляются в книги, что скорее говорят о самих книгах, а не о том, что эти книги могут делать.

2.  ценность наших книг
А) Религиозная литература – наши книги имеют ни с чем не сравнимую ценность. Что значит цена наших книг на фоне вечной жизни? Во время презентации книг мы должны также  рисовать в воображении клиентов картины красот небес и того, как прекрасно будет жить там всю вечность. Цена книги является лишь маленьким вложением.

Б) Книги о здоровье – Люди на нашей планете тратят громадное количество денег на медицину. В наших книгах описано, как предотвратить болезни. В них также описаны натуральные лекарственные средства, которые помогут восстановить здоровье, это величайшее сокровище жизни. Что значит цена книги по сравнению с хорошим здоровьем?

В) Книги с историями воспитательного характера – Наша литература для детей и молодежи написана с целью сформировать в них крепкий характер: одно из величайших сокровищ, которое не купишь за деньги. Высокий моральный стандарт – еще одна ценность в жизни, на которой сфокусированы наши книги. Многие родители хотели бы заплатить любую цену, если бы за деньги можно быть исправить жизнь заплутавших детей. Литературному евангелисту предстоит нарисовать яркую картину этой проблемы клиенту: Опасности сегодняшнего дня, мучающиеся родители, молодые люди, томящиеся за решеткой. Родители будут готовы заплатить любую цену, если поймут, каким высоким стандартам соответствует наша литература.

3. Как работать с возражениями по поводу цены
А) Выстраивайте ожидание высокой цены. Еще один путь работы с ценовыми возражениями – это заранее выстраивать ожидание высокой цены. Этого можно добиться следующими путями:

1. Высокая стоимость самой продукции: полноцветные картинки, стоимость иллюстраций

2. Дорогой переплет

3. Высококачественная бумага

4. Хорошее исполнение

5. Твердый переплет

6. Стоимость подобных книг

7. Несравненная  ценность

Б) Делайте акцент на ценности. Повышая  ценность, вы уменьшаете цену. Прежде чем закончить, суммируйте все факты и преимущества. Они должны перевесить цену.

Возражения по поводу цен очень часто гнездятся в умах самих литературных евангелистов. В свою очередь клиент может их только укрепить, и они дадут свой результат. Поэтому представляйте цену как небольшое вложение в очень значимый капитал.

Если вопрос о цене поднялся слишком рано, вы можете попытаться его отложить, говоря: «Мистер Н., мы к этому скоро подойдем, и я уверен, что стоимость вас вполне устроит ввиду ценности того, что вам предлагается».

Будьте уверены в том, что ваша презентация больше не заставит человека вернуться к вопросу о цене.

В) Разделите серию на отдельные части.  Отвечая на возражение, разделите данную серию книг на небольшие части и покажите, насколько мала их стоимость в пересчете на месяц. Многие литературные евангелисты имеют успех, когда проводят пересчет стоимости по главам или историям. В таком случае клиент внимательно слушает и видит, насколько важна каждая глава или история. Обращайте возражения в преимущества, и успех будет вам гарантирован.

10 ШАГОВ ПО ПРЕОДОЛЕНИЮ ВОЗРАЖЕНИЙ
Теперь давайте посмотрим на хорошо отработанные способы преодоления возражений.

1. Будьте всегда позитивно настроены
    Аргументированные возражения подобны соли и приправе к супу. Они добавляют необходимую остроту и аромат беседе. В связи с этим надо помнить, что во многих случаях за возражением прячется желание клиента получить больше информации. Возражение может служить даже сигналом о покупке. Помните, что, в основном, значительно легче работать с клиентом, который говорит. Поэтому, будьте на позитиве.

Вот пример сигнала о покупке:

«Я действительно удивлюсь, если моим детям будут нужны эти книги в этом возрасте». Здесь мы видим очевидность того, что клиент хочет увидеть преимущества нашей литературы. Он может задать вопрос относительно того, смогут ли его еще довольно юные дети читать эти книги. На это легко ответить: «Господин  Н., я очень ценю то, что вы думаете о своих детях и желаете помочь им сформировать сильный характер. Только ответственные родители уделят время, чтобы прочесть эти ценные истории своим детям».

Подобные комментарии покажут ваше уважение к клиенту и то, что вы относитесь к нему положительно и уверены, что он будет покупать.

Часто такие возражения служат сигналами о покупке, но они кроме того показывают еще, насколько ваши презентации были успешны.

Поэтому надо всегда относиться к ним положительно.

2. Уделяйте клиенту максимум внимания
Клиент почувствует, что его слова воспринимаются и что литературный евангелист тактичен, когда ему уделяют внимание.

Выразить свое внимание мы можем так:

А)   Будьте серьезны и учтивы. Не расстраивайте людей ухмылкой.

Б) Внимательно слушайте.

В) Периодически кивайте головой.  Это вдохновляет человека говорить, что, в свою очередь, даст вам ценную информацию, которая поможет успешно завершить продажу.

Г) Не перебивайте. Вы учитесь, когда слушаете

3. Определяйте тип возражения
Определите, что перед вами – отговорка или справедливое возражение. Не «стреляйте в пустоту», когда отвечаете. Вы можете ответить с мудростью, зная, с каким возражением вы имеете дело  и какова его причина.

4. Частично соглашайтесь
В каждом возражении есть хотя бы что-то, с чем вы можете согласиться. Только путем возможного согласия вы избежите конфронтации. Продажа построена на согласии. Создавайте некую опору, прежде чем дать окончательный ответ. Вот несколько примеров:

А. Возражение: «У меня уже столько книг».

Б. Ответ: «Я рад, что вы дружите с литературой. Книги воспитывают, развивают, помогают нам идти в ногу со временем».

В. Ответ: «Конечно, это мудро с вашей стороны быть осторожным при выборе. Может быть, я не дал вам всю необходимую информацию».

Первые фразы в ответах – частичное согласие. Это одобрение клиента. Этим путем избегается конфронтация, и литературный евангелист может дать клиенту удовлетворительный ответ.

5. Не спорьте
Уважайте клиента. Он – ваш самый ценный друг. Чем больше вы уважаете клиента, тем проще вам будет работать с возражениями. Вы можете, конечно, выиграть спор, но потеряете и друга, и продажу.

6. Одобряйте клиента
Посмотрите на возражение с точки зрения клиента. Похвалите его за то, с чем вы согласны. Всегда переносите ваше позитивное мышление на клиента.

7. Повторяйте возражение своими собственными словами
Когда встречаетесь со сложными возражениями, пробуйте повторить их своими словами, так вы выиграете немного времени. Например:

А) Возражение: «Эти библейские истории, скорее всего, будут склонять детей к какой-то церкви или вере?»

Вот как ответил на это наш литературный евангелист  Андрей:
Ответ: «Владимир Викторович, я высоко ценю вашу заботу о детях. Ваш вопрос: Будут ли эти библейские истории склонять детей к какой-то церкви или вере?» Думаю, что правильно понял его. Но что на самом деле вы хотели сказать этим вопросом?»

Наш брат справился с этим вопросом очень мудро. Давайте проанализируем его ответ:

1. Он похвалил клиента.

2. Он повторил вопрос своими словами.

3. Он получил одобрение клиента, так как отнесся к нему серьезно.

4. Он попросил уточнить вопрос.

Таким образом, давая позитивный ответ, литературный евангелист выиграл ситуацию и совершил успешную продажу.

Немного дополнительного времени в сложной ситуации только приветствуется.

8. Превращайте возражение в вопрос
   Судя по всему, это самое сложное и одновременно самое успешное действие. Мы настоятельно рекомендуем каждому литературному евангелисту тщательно и несколько раз  изучить этот метод.

В нем мы стараемся подвести покупателя к осознанию того, что он на самом деле хочет более точной информации. Вот некоторые примеры:

Пример 1
Возражение: «Ваши книги очень дорогие».

Ответ: «Уважаемый, очень хорошо, что вы не хотите потратить больше денег, чем стоит то, что вы получите взамен. Вы хотите узнать, насколько высока воспитательная ценность этой серии книг, посвященных семейной тематике, по сравнению с ее стоимостью. Я вас правильно понял?»

Комментарий: Не заставляйте клиента отвечать на ваш вопрос. Поблагодарите, если его ответ утвердительный.

Анализ: Давайте проанализируем ответ выше.

А) Уважаемый, очень хорошо, что вы не хотите потратить больше денег, чем стоит то, что получите взамен. Это предложение смягчает возражение. В нем заключается наш третий шаг – «Частично соглашайтесь».

Б) Остальная часть ответа предполагает следующее:

1. Превращает возражение в вопрос.

2. Подводит клиента к согласию, что он на самом деле хотел задать вопрос.

Пример 2
Возражение: «Мои дети слишком маленькие».

Ответ: «Уважаемый  Сергей Андреевич, я очень ценю то, насколько мудро вы подходите к планированию обучения ваших детей. Вам бы хотелось иметь литературу, так необходимую для формирования сильного характера, которая бы подходила именно к этому возрасту. Ваш вопрос в том, насколько эта серия воспитательных историй, основанная на опыте других детей, подойдет Танечке  и Антону. Не так  ли?».

Комментарий: Не останавливайтесь на этом этапе, покажите огромную воспитательную ценность ваших книг.

Анализ:

А) Первая фраза – смягчение возражения. Это снова шаг 3.

Б) Следующие две фразы – превращение возражения в вопрос.

В) Последнее предложение имеет своей целью помочь осознать клиенту, что он задает вопрос. Жало вынуто из возражения.

Изучите вновь два предыдущих примера и попробуйте применять этот метод к другим возражениям до тех пор,  пока не станете его использовать непосредственно перед клиентом.

Нет необходимости получать ответ от клиента несмотря ни на что, если хотите дать ему полную свободу. Пусть прокомментирует, если  желает.

9. Удивляйтесь
Еще один успешный метод. Особенно это касается вопросов о цене. Например:

Возражение: «Ваши книги очень дорогие».
Ответ: «Очень дорогие? С чего вы взяли, что они очень дорогие?»

Комментарий: Часто клиент снимает напряжение, возражая. Иногда он даже подчеркивает тем самым ценность нашей литературы, что можно мудро использовать и подвести его к покупке. Также бывает, что мы сталкиваемся лишь с предлогом.

10. Симпатизируйте чувствам клиента
В этом методе задействованы три простых слова: чувствуете, чувствовал (-и) и искал (-ли).

Они могут использоваться в разных обстоятельствах, потому их желательно помнить.

Возьмем, к примеру, возражение «Я хочу подумать над этим». Это довольно-таки общее возражение, неясное, и обычно никогда не бывает правдой.

А) Чувствуете – «Я понимаю, что Вы чувствуете».

Б) Чувствовали – «Другие люди чувствовали то же самое, когда я им это показывал».

В) Найти – «Но вот что они обнаружили (нашли)».

Здесь вы можете рассказать  свидетельства ваших недавних  покупателейо тех выгодах, которые они получили, приобретя эти книги.

Прогрессивный литературный евангелист никогда не остановится на достигнутом. Его постоянным желанием будет учиться и совершенствоваться. 

Дух пророчества говорит: «Распространителю подписных изданий никогда не следует успокаиваться на достигнутом, но постоянно стремиться к дальнейшему совершенствованию своей работы. Тщательно готовясь к каждому визиту, он, тем не менее, не должен довольствоваться одним и тем же набором приемов и слов, а давать Богу возможность работать вместе с ним и воздействовать на его ум. Тогда пребывающая в его сердце любовь Иисуса подскажет ему, как наилучшим образом найти доступ к отдельным личностям и семействам»

(СЦ, т. 5, с. 396)

С приобретением  опыта литературный евангелист повысит свое мастерство в работе с возражениями. Он будет продолжать постоянно совершенствоваться и расти.

ОТВЕТЫ   НА  НЕКОТОРЫЕ ОСОБЫЕ ВОЗРАЖЕНИЯ
В  своей книге «Служа Божьим целям в нашем поколении»  автор  Билл Бэкворт, упоминает следующие возражения и возможные ответы на них.

Возражение: «Не могли бы вы зайти попозже?»

Ответ: «Я вас понимаю. Позвольте задать один вопрос. Если бы мы взяли шкалу от 1 до 10, то на какой цифре вы бы поставили вашу возможность приобрести эти книги сегодня?»

Если человек скажет: «Где-то на четверке», то можно спросить: «А что бы смогло повысить эту цифру до семи или восьми?». Улыбнитесь, выслушайте внимательно, извлеките из этого пользу и попробуйте снова.

Возражение: «Эти книги очень дорогие».

Ответ: «Очень дорогие! По сравнению с чем?» Этот вопрос поможет литературному евангелисту выяснить, о чем думает клиент.

Если вы продаете серию «Вечерние рассказы»  или другие  книги для детей, можете разделить стоимость на количество историй или на количество времени, приходящееся на них. Возьмем, к примеру, серию «Вечерние рассказы»  (примерный расклад)
«Вы только подумайте, в трех  томах этой серии содержится 400 историй. Это примерно всего .... рублейр за 1 историю».

«А если вы будете прочитывать по одной истории каждый вечер и по две каждое воскресенье, то как раз прочитаете  всю серию за год. Но многие прочитывают ее ежегодно. Если вы будете пользоваться этими книгами лет десять, то это составит вам всего ....  рублей  в день. А теперь подумайте о том, какой характер в ваших детях они смогут воспитать, и как потом дети будет вести себя, встречаясь с искушениями на своем пути. ...рублей  – не правда ли достаточно малый вклад?».

Возражение: «Я прежде поговорю со священником (пастором)».

Ответ: Вы можете сделать голос потише и сказать: «Уважаемый, а о чем вы, собственно, хотите спросить у него?»

Уверенное завершение продажи
ПРАВИЛЬНЫЕ ПЕРСПЕКТИВЫ
1. Конечная цель продажи
   Важнейшая цель литературного евангелизма – вести  людей к принятию Иисуса Христа своим личным Спасителем. Посещать людей и беседовать с ними о вести важно, но по-настоящему литературный евангелизм достигает своей цели только тогда, когда наша драгоценная литература продана и находится у людей, являясь постоянным благословением для их дома. Поэтому литературный евангелист может по-настоящему считаться успешным лишь в том случае, если он после своей презентации умело завершил продажу.

2. Перспективы завершения продажи
   Успешный литературный евангелист осознает, что завершение продажи логически вытекает из правильного подхода, хорошо подготовленной презентации, успешной работы с возражениями и убеждения клиента в превосходстве выгод от приобретения над ценой.

А) Проявляйте неподдельный интерес.  – Еще один важный фактор при осуществлении продажи. Это лучший путь установить доверие и помочь человеку понять, что он не делает это только ради своей выгоды, но наоборот посвящает себя на служение человечеству.

Б) Будьте внимательны к сигналам о покупке.  – Успешный литературный евангелист знает, когда завершать продажу. Он или она внимательны к соответствующим сигналам. Таким образом весь процесс укорачивается и появляется возможность обойти больше домов.

В) Искренность при удовлетворении нужд. – Клиент воспротивится любому решению о покупке, если почувствует, что его заставляют это сделать. Его может впечатлить ваше искреннее желание помочь и ваше внимание к нуждам. В христианской торговле нет места давлению. Продажа совершается при условии согласия.
ИСКУССТВО ЗАВЕРШЕНИЯ
  Во время беседы с клиентом обычно возникает множество возможностей завершить продажу. Пропустить возможность один раз не критично, но к чему терять время? Часто ошибаясь в данном вопросе, литературный евангелист тем самым показывает свою некомпетентность. Каждый шаг во время презентации должен подводить к возможно более скорому завершению продажи.

1. Важные шаги при завершении презентации
   Тщательный анализ презентаций продаж показывает, что успешное завершение строится на нескольких важных аспектах, выстроенных в логической последовательности. Вот они:

А) Внимание.

Б) Любопытство

В) Затрагивание нужд покупателя

Г)  проявление интереса

Д) Аргументация

Е) Убеждение

Ж) умение пробудить желание получить данную литературу

2. Будьте вежливы по отношению к клиенту
   Человек, который не вполне осознал ценность вашей литературы, естественно будет выдвигать возражения. Вы предлагаете нечто особенное, и вы обязаны объяснить все преимущества вашего товара  клиенту, прежде чем ожидать от него благоприятного решения.

Даже если вы в данный момент получили его согласие, он все же может в конечном счете отказаться. Этого можно избежать во многих случаях, если в вежливом тоне объяснить клиенту все выгоды и преимущества, которые он может получить. Без колебаний завершайте продажу, когда вы уверены, что клиент понял свою выгоду.

3. Совершайте достаточное количество попыток завершить продажу
   Большинство ЛЕ не достаточно стараются после завершения  презентации убедить клиента приобрести книги. Статистика показывает, что большинство продаж стали результатом многократных попыток завершить презентацию продажей книг. В случае продажи большого количества книг в виде коллекции или рассроченного платежа завершение сделки с первой попытки может вызвать негативные последствия. Как пришло, так и ушло. Такие клиенты могут превратиться в долгосрочных должников. Но когда были применены несколько попыток завершения сделки, желание клиента обладать литературой становится сильнее.

Некоторые литературные евангелисты проявляют слабость. Они хотят оставить после себя доброе впечатление у клиента и боятся проявить силу. Запомните, что у завершения продажи есть священный момент. Он определяет, завоеван или потерян человека для вечности.

ЗАВЕРШЕНИЕ ПРОДАЖИ
   Хорошо подготовленный, уверенный литературный евангелист представляет прекрасную презентацию, подчеркивая все преимущества книг, в результате  клиент не только осознает свои нужды, но и открывает для себя  пути их удовлетворения. Теперь цена смотрится не так высоко, по сравнению со всеми указанными преимуществами. Пришло время получить ответное «Да» и подпись клиента в заказе. Это самый волнующий момент – завершение продажи.

1. Когда завершать продажу
А) С самого начала.  – С самого начала успешный литературный евангелист использует все, что скажет клиент, чтобы подвести к завершению продажи, поскольку он знает, что печатное слово в доме имеет силу изменять сердце и разум, чтобы, в конце концов, жизнь была посвящена Христу. Вот почему целью литературного евангелиста является успешное завершение продажи.

Б) После представления всех преимуществ.  – Мудрый литературный евангелист никогда не станет завершать продажу, прежде чем он представит все преимущества. Еще более грубой ошибкой может быть завершение в начале вводной беседы или у двери. Клиент должен прийти в себя, прежде чем он примет решение с далеко идущими последствиями, а также иметь шанс полностью ознакомиться с тем, что ему предлагается.

В) После появления сигнала о покупке.  – Наблюдайте за такими сигналами во время вашей презентации.

Г) После удачного ответа на возражение.  – Помните, что некоторые возражения являются сигналами о покупке.

2. Преодолевайте возражения
А) Отвечайте на возражение, прежде чем завершите продажу.

Б) Работа со скрытыми возражениями.  – Скрытые возражения иногда становятся препятствиями к покупке. Это составляет серьезную проблему при работе со спокойными клиентами.

1) Задавайте вопросы.  – Вопрос подразумевает ответ и стимулирует развитие диалога. Например: «Уважаемые, может, у вас есть вопросы, на которые я еще не ответил ?»
2) Представляйте поразительные факты или статистику.  – Это можно сделать с помощью хорошего вводного рекламного проспекта.

3. Убеждайте в тех преимуществах, которые отвечают нуждам
   Деньги – важная компенсация. Большинство покупателей осторожны при выборе, поскольку хотят быть уверены, что выгода от наших книг покроет их затраты. Посвященные, добросовестные литературные евангелисты заинтересованы в покупателях, и потому они будут пытаться продавать те книги, которые удовлетворят покупателей.

А) Определите нужды клиента и укажите ему на них.  – Если клиент не будет убежден в том, что ему на самом деле нужны ваши книги, смысл вашей презентации будет сведен к нулю. Каждое преимущество, отмеченное в разговоре, нужно связать с конкретной нуждой человека, чтобы убедить его, что эта продукция – как раз то, что ему нужно.

Б) Повторяйте преимущества.  – Литературный евангелист не должен ждать, пока клиент сам поймет все выгоды. Он должен просуммировать главные преимущества, прежде чем закончит продажу. То, что обычно представляется в презентации, ново для клиента, поэтому  повторение преимуществ поможет нарисовать более четкую картину предложенных услуг. Когда клиент все это уяснит для себя, то будет более расположен к покупке.

В) Еще раз заверьте клиента.  – Заверьте клиента, что его затраты оправданы.

4. Помогайте клиенту принять положительное решение
А) Взгляните на ваше предложение взглядом клиента.   – Множество вопросов рождается в его голове. Во-первых, клиент взвешивает все за и против. Во-вторых, он оценивает свое текущее финансовое состояние, позволит ли оно сделать эту покупку. Поскольку это связано с оплатой, то нужно тщательно подумать о своих обязательствах. Жена подумает о том, как отреагирует муж, а муж, в большинстве случаев, спросит совета жены. Он осознает, что она ближе к их детям, а потому способна более адекватно оценить полезность книг.

Возможно, клиент задает себе такие вопросы:
1. Что эти книги сделают для меня и моей семьи?

2. Что я потеряю, если отложу на время или совсем не сделаю эту покупку?

3. Соответствует ли эта духовная литература моим убеждениям?

4. Получу ли я реальную пользу от этих книг?

Б) Действуйте как советник клиента – Клиенты сравнивают преимущества покупки с неудобствами в случае ее откладывания. Таким образом, очевидна ответственность литературного евангелиста за очень ясное представление преимуществ. Мы ведь не сами по себе. На нашей стороне Бог. «Господь Иисус стоит на стороне литературного евангелиста, идет вместе с ним. Именно Он и есть Главный Работник. Если мы признаем, что именно Христос подготавливает нам путь, то, находясь на нашей стороне, Святой Дух будет впечатлять сердца в нужном направлении.  (Наставление для литературных евангелистов, стр. 40, 1902; ЛЕ, с. 107)

1) Внимательный литературный евангелист идет на шаг впереди, показывая покупателям преимущества покупки сейчас. Завтра любого человека может поразить болезнь. Каждый момент в жизни ребенка важен. Люди живут в долг у времени. Заигрывания с вечной жизнью опасны. Поэтому, покупатель поступит мудро, если решится сейчас. Промедление опасно.

2) Литературные евангелисты не должны быть как обычные торгаши, ищущие только денег от покупателя. Главная задача – вести людей ко Христу и принести добрую весть в дом покупателя ради его же блага.

3) Если клиент колеблется, можно предпринять следующее. Возьмите лист бумаги и запишите на одной стороне все причины в пользу покупки, а на другой стороне все причины против . «Уважаемый, вы увидели причины за и против, что вам кажется весомее?». Это очень эффективное средство, чтобы помочь человеку принять верное решение.

Литературный евангелист, конечно же, предложит больше причин, оправдывающих покупку, нежели наоборот. Преимущества должны быть очень явными, чтобы стать основой для покупки сейчас. Некоторое количество таких причин сможет затронуть человеческие эмоции.

Этот метод требует основательной подготовки. Тот литературный евангелист, кто посвятит разработке этого метода достаточное количество времени, будет щедро вознагражден.

5. Будьте уверены, что клиент совершит покупку
   Ни разу в течение всей беседы в разуме литературного евангелиста не должно появиться сомнение по поводу покупки литературы клиентом.

Особенно это касается заключительной процедуры продажи. Позитивное мышление – самое великое качество, сопутствующее успеху.

6. Приготовьте дополнительные аргументы

   Мы уже упоминали, что литературный евангелист должен быть тщательно подготовлен. И это ни в коем случае не предполагает запоминание всего лишь одной презентации. Всего лишь несколько человек могут купить тут же. На самом деле есть масса возражений. Практика показала, что литературные евангелисты вместо того, чтобы работать с возражениями, боятся их. Одна из главных причин, на самом деле, в том, что им попросту больше нечего сказать. Вместо этого они используют размытые выражения, которые не оказывают никакого влияния на продажу.

А) Литературный евангелист должен знать в десять раз больше того, что он обычно рассказывает.  – Как только беседа подходит к своей кульминации, необходимо применить самый сильный аргумент. Это возможно только в том случае, если литературный евангелист  вооружен дополнительными аргументами. Это придаст вам уверенности и выразится в большем количестве продаж.

Б) Имейте в распоряжении три-четыре хорошо подготовленных  презентации по каждой книге.                   – Отыщите и прочтите те параграфы, которые могут убедить и вызвать в разуме клиента желание купить .

ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ДЕЙСТВИЯ
   Торговля - это действие. Оно начинается у двери и завершается окончанием продажи. Ваше действие должно быть сильнее слов. Действуйте так, чтобы прийти к успеху.

1. Книжка с квитанциями

   Независимо от того, продаете вы за наличные или оформляете  заказ, получая аванс, необходимо выписать квитанцию. Во многих неудачных продажах происходят колебания.

А) Не откладывайте .   – Например, вы можете использовать метод завершения, использующий незначительную деталь – переплет. Ваш клиент отреагировал, говоря: «О, мне нравится этот превосходный переплет». В это время следует сразу же достать свою книжечку с квитанциями. Не откладывайте.   Пишите сразу же, начиная с даты, затем укажите город, улицу и т.д. Читайте, когда записываете, чтобы клиент слышал, что вы пишите. Затем, задайте вопрос об адресе доставки заказа. И самое последнее, нужно узнать детали заказываемой книги, или серии книг.
Б) Читайте записанную на заполненной квитанции информацию , прежде чем клиент в ней распишется.    – Прежде чем дадите клиенту расписаться, прочтите, что записано. Укажите ваш адрес и предъявите при этом ваше удостоверение. Это очень важно для клиента. Ему надо знать, что он имеет дело с честным человеком и у него ваш точный адрес. Передайте ручку клиенту и скажите: «Не могли бы вы поставить здесь своё имя. Спасибо». Избегайте слова «подпись». Многие люди бояться подписывать своей подписью документы, но не возражают вписать свое имя.

2. Первоначальный взнос
   Заказ хорош ровно на столько, насколько велик первый взнос. Многие люди совершают заказ под побуждением. Позже они уже отказываются и не хотят выкупать заказ.

Вы сделали прекрасную презентацию, показав клиенту все преимущества. Он под впечатлением и хочет взять книги. Вскоре после того, как вы уйдете, большая часть презентации забывается. Клиент не может вспомнить все выгоды. Поэтому платеж во время заказа очень важен. В течение промежутка времени между внесением аванса и доставкой товара могут возникнуть непредвиденные расходы. Это усложнит покупку книг при доставке. Поэтому в интересах вашего покупателя сделать хороший  первоначальный платеж-аванс. Посмотрите, как в следующем примере представлен этот вопрос.

«Уважаемые, мы не заполнили вот эту строку (укажите на нее). Ваши соседи решили поступить проще и облегчить себе оплату при доставке, заплатив сегодня 60 % (покажите). Знаете дом 15 на соседней улице .....? Там живет Антонина Петровна и она поступила так: заплатила 60 % от стоимости книги. Ей останется доплатить только 40%  за заказ. Посмотрите в глаза клиенту и скажите: « Не хотите ли и Вы сделать, как и Антонина Петровна?»  Если клиент колеблется, добавьте: «Этот экземпляр квитанции останется у вас».

Давайте проанализируем процедуру.

А) «Ваши соседи решили поступить проще». - Предложение о предварительном платеже в интересах клиента. Каждому хочется, чтобы было проще.

Б) Предлагайте свою цифру. 50-40 %  от цены никогда не было слишком много. Чем выше такой платеж, тем больше уверенности, что заказ будет оплачен полностью.

В) Покажите то, что сделали соседи.

Г) Укажите, что заказ с более высоким предварительным платежом является более удачным вариантом. Вновь вы даете клиенту возможность выбора. Решение «да/нет» уже сводится к выбору между двумя цифрами.

Д) Смотрите прямо в глаза. Это может сделать только человек с чистой совестью.

Е) Заверьте, что это официальная квитанция, а клиент получает ее копию.

   Хорошие первоначальные платежи отражают профессиональное мастерство литературного евангелиста. Они также закрепляют ваши заказы  и гарантируют полную покупку при доставке.

3. Использование дополнительного предложения

Некоторые литературные евангелисты продают только единичные тома или же маленькие серии. Во многих же случаях клиенты желают купить больше.

Например, после того как покупка закончена и оплачена, литературный евангелист может снова обратиться к покупателю и сказать: «Уважаемая, я совсем забыл познакомить вас с кое-чем особенным, что принесет вашему дому реальные благословения».

Возможно, представление небольшого издания потребует всего несколько тщательно подготовленных предложений. И во многих случаях продажа состоится. Ниже перечислены факторы, подтверждающие успех дополнительного предложения:

А) Контакт уже установлен.

Б) Клиент зачастую еще остается склонным к изменениям

В) Это совсем короткая часть беседы и требует мало времени.

Г) Это значительно увеличивает вашу продажу и позволяет распространить больше нашей литературы в домах.

Этот метод лучше всего работает при продаже книг. Небольшие, содержащие определенную  весть книги могут очень эффективно использоваться при этом.

4. Построение будущих отношений
   Вы усердно старались совершить продажу, но несмотря на использование различных процедур завершения, все же не добились желаемого успеха. Не отчаивайтесь. Все этого готовит вам хороший урок на будущее.

Так часто мы склонны сваливать всю вину на покупателей. Это опасно и нисколько не помогает нам вырасти профессионально. Выберите время, чтобы справиться с этим и разобраться с реакциями покупателей. Спросите себя:

А) Насколько широко я владею информацией?

Б) Был ли я внимателен к особым нуждам клиента?

В) Поучаствовал ли я в нуждах клиента?

Г) Четко ли я представил все преимущества?

Д) Что можно сделать лучше в моей презентации?

Е) Успешно ли я справился с возражениями?

Ж) Использовал ли я наиболее эффективную процедуру завершения в данном случае?

З) Стремился ли я чаще к завершению?

И) Каковы основные причины моей неудачи?

Однажды выяснив причину, спровоцировавшую неудачу, вы получите стимул для дальнейшего совершенствования. Работайте над собой. Торговля – это искусство, которое требует постоянной учебы. Ваша сегодняшняя неудача – это успех завтра, если вы все проанализируете и сделаете выводы.

5. Как быть с отказами
«Пожалуйста, перезвоните мне в следующий раз». Как часто вам приходится это слышать? Такие ответы могут быть искренними. Некоторые домохозяйки не могут покупать без ведома мужей. В остальных случаях это легкий путь отделаться от вас.

А) Удостоверьтесь, что этот ответ искренен, прежде чем назначать встречу. А далее старайтесь быть там вовремя. Ничто так не влияет на клиента, как хорошо организованный и исполнительный литературный евангелист. Придите на несколько минут раньше. У клиента могут быть свои встречи. Опоздание может причинить ему неудобства.

Даже в том случае, если такой ответ  кажется не совсем искренним, все равно перезвоните через несколько месяцев. Приличный набор книг не всегда продается с первого раза. Можно представить какой-либо иной набор литературы. Но на этот раз у вас уже есть преимущество в том, что вам знакомы нужды того или иного клиента. Если вы позвоните первым, это также  даст вам хорошее преимущество..

Ваше второе или третье посещение будут более успешны. Будут расти доверие и дружба.

Б) Сохраните письменное свидетельство от человека, известного в обществе.

УСПЕШНЫЕ ПРОЦЕДУРЫ ЗАВЕРШЕНИЯ
   Основываясь на ясных сигналах о покупке или положительных реакциях клиента, вы теперь готовы заканчивать продажу. Хорошая продажа завершает сама себя. Хотя во многих случаях покупатель колеблется. В этот момент верная процедура завершения поможет ему сказать «Да».

ЗАВЕРШЕНИЕ СО СКИДКОЙ

Этот метод очень прост, но очень эффективно помогает преодолеть колебания.

Он заключается в том, что клиент за его покупки поощряется подарком или чем-либо бесплатным. Для этого можно использовать следующее:

1. Подписка на бесплатные заочные  библейские курсы по почте
Ситуация: Вы продаете серию книг, в которых объясняется множество библейских понятий. Покупатель может не совсем понять весть, которую эти книги ему несут. Библейские курсы по почте могут как раз оказаться тем, что ему нужно для получения ответов.

Вот уже вы представили полностью свою презентацию книг. Все говорит о  том, что клиент готов покупать.
Как это делается: «Уважаемый, поздравляю вас с тем, что вы приняли мудрое решение добавить эту наиболее ценную и современную серию книг о семье в вашу прекрасную библиотеку. Тысячи людей вновь и вновь заверяют нас, что покупка этой серии стала для них стоящим приобретением. Вы оцените их практическую помощь, морально-нравственное влияние на детей, а также научитесь смотреть на жизнь с большей уверенностью. Думаю, вам будет интересно узнать, что в ваш дом будет приходить курс по почте, который ответит на самые важные вопросы сегодняшнего дня. Он абсолютно бесплатный». (Возьмите в руки буклет регистрации и начните записывать). «На какой адрес пожелаете сделать подписку?».

Анализ: Давайте проанализируем всю процедуру. Клиент не сказал «Я хочу книги». Попытка завершения продажи выявила интерес. Вы суммировали преимущества и, предполагая, что клиент купит, лично поздравляете его с принятием такого решения. Снова, но очень кратко, отмечаете некоторые преимущества.

В этот момент вы включаете этот курс по почте, как бесплатное дополнение. Сразу же записываете клиента в ваш лист регистрации, спрашивая одновременно об адресе доставки корреспонденции. Клиент, в свою очередь, соглашаясь на курс, решается и на покупку. Преимущество этого метода в том, что кроме получения большего количества заказов, вы еще и исполняете служение, к которому призваны – спасать людей.

2. Журналы по подписке
Как это делается: «Уважаемые, вместе с этой серией вы получите годовую подписку на журналы «Здоровье и жизнь» и «Теперь  время». Их пришлют вам по почте. Эти ведущие журналы будут держать вас в курсе происходящих событий. Надеюсь, вы оцените это, не так ли? И, конечно, вам будет приятно узнать, что нет никакой дополнительной оплаты. Их стоимость уже включена. На какой адрес вам высылать?»

Анализ: Проанализируем. Клиент находится под впечатлением от того, что цена охватывает только представленные книги. В таком состоянии клиент оценивает свою покупку. Здесь вы достаете и показываете ему несколько выпусков журналов. А стоимость  подписки – часть указанной стоимости на книги. Поэтому важно указать, что никакой переплаты нет, все включено. Это укрепит его решение.

3. Книга в подарок
   Многие литературные евангелисты чувствуют необходимость добавлять к каждой продаваемой серии одну книгу, содержащую всю весть; она выполнит особую миссию. Этот план очень хорош и приносит великие благословения.

В этом случае завершение продажи по образцу двух вышеприведенных примеров следует слегка изменить: «Уважаемые, каждый покупатель этот ценной семейной серии получает в подарок книгу, объясняющую библейские истины и пророчества, в чем так заинтересованы мыслящие люди. Этот подарок особенный».

ЗАВЕРШЕНИЕ, ОСНОВАННОЕ НА СТРАХЕ/ГОРДОСТИ

Одни из наиболее сильных  мотиваторов - это желание приобретать  и страх терять. Люди бояться заболеть. Некоторые бояться потерять вечную жизнь. Родители стараются оградить своих детей от нездорового влияния. Этот вид завершения связан с эмоциями.

1. Завершение, основанное на страхе
А) В отношении  книг по воспитанию.   – «Аркадий Валентинович, подростковая преступность сделала несчастными многие семьи. В то время как дети должны бы наслаждаться безопасностью в доме, они находятся за тюремной решеткой, некоторые даже всю жизнь. Какая трагедия! Как бы вы себя почувствовали, если бы ваш сын подпал под такое влияние, несмотря на все то, что вы сделали для него? Эти истории так влияют на детский ум, что, пожалуй, это самое лучшее, что мы можем дать детям. Не кажется ли вам, что эта цена столь мала, если представить, что ваш сын оказался бы в тупике?».

Б) В отношении книг по здоровью.   – «Леонид Александрович и Лидия Федоровна, сегодня миллионы людей страдают от того или иного заболевания. Часто уже нет возможности что-то исправить. Профилактика же может поменять этот ход событий. Эта наиболее современная серия книг дает практические советы о том, как предотвратить болезнь. Маленькое вложение в эту серию поможет сэкономить очень большую сумму денег и избежать массы хлопот. Не лучше ли сделать это, чем оплачивать дорогостоящее лечение в поликлинике и лекарства?».

2. Завершение, основанное на гордости
Книги  по воспитанию.   – Не правда ли, дети -  наша гордость? То, что вы делаете для своих детей, достойно похвалы. В эти опасные годы наши любимые принимают неверные решения, а потому их жизнь катится вниз. Вложение в этот материал, написанный именно для ваших детей, имеет чрезвычайную важность. Когда друзья увидят это у вас дома или в офисе, они будут вами восхищаться. Спустя время, когда ваш сын станет президентом компании, вы скажете: «Благодаря моему предвидению при выборе этих книг дети смогли пройти через самые важные для них годы». Разве вам не хочется чего-то подобного?»

ЗАВЕРШЕНИЕ, ОСНОВАННОЕ НА ЖЕЛАНИИ ОБЛАДАТЬ
Этот метод заключает в себе несколько факторов. Он построен на том факте, что люди придают большое значение удовлетворению своего желания чем-либо обладать. Это особенно актуально, когда клиент колеблется. У вас появляется чувство, что он почти готов купить. Самое время использовать этот метод.

1. Основные шаги
А) Применяйте только в том случае, если уверены, что клиент достаточно убежден в преимуществах вашей литературы.

Б) Для проведения презентации выберите самое видное место в комнате.
В) Достаньте книги и, подойдя к этому самому месту, расположите их там. Относитесь с особым уважением к элементам обстановки и вашей литературе.

Г) Вернитесь к клиенту. Станьте рядом и взгляните на книги. Выскажите подходящие слова восхищения.

2. Пример для данного метода

«Уважаемый Виктор Иванович, не кажется ли вам, что эти книги превосходно будут смотреться на вашей книжной полке? Вашим детям они принесут благословение, а ваши друзья выразят восхищение вашим вкусом».

ЗАВЕРШЕНИЕ, ОСНОВАННОЕ НА ИСТОРИИ О ПРОДАЖЕ
Данный метод и метод, основанный на зависимости от действий других людей, похожи. Оба строятся на взаимном влиянии действий людей.

1. Аспекты этого метода
А) Взывать к эмоциям

Б) Взывать к инстинкту подражания

2. Основные положения метода
А) Используемые истории должны быть правдой

Б) Они должны правдоподобно звучать

В) Они должны быть позитивны

ЗАВЕРШЕНИЕ, ОСНОВАННОЕ НА СУММИРОВАНИИ ПРЕИМУЩЕСТВ
Часто клиент не вполне осознает всех преимуществ, а потому приходит к выводу, что их недостаточно, чтобы они перевесили цену. Отсюда следует логический вывод не совершать покупку.

Когда литературный евангелист замечает такую ситуацию, он может воспользоваться указанным методом. Особенно он подходит рациональным покупателям, к чувствам которых бесполезно взывать, они ценят только сухие факты.

1. Применение метода (шаги)
А) Будьте спокойны, не показывайте, что вы раздражены

Б) Пусть станет очевидно, что ваше присутствие в этом доме служит ко благу.

В) Запишите все преимущества.

Г) Представляйте преимущества в порядке нарастания, самые веские аргументы упомяните последними.

Д) Преимущества должны численно превосходить неудобства.

2. Преимущества этого метода
А) Позволяет клиенту явно увидеть сравнение.

Б) Вскрывает тайные возражения

В) Позволяет литературному евангелисту выступать в качестве советника.

Г) Показывает причину, почему клиент должен сделать покупку сейчас.

3. Примеры
   После того как клиент задал несколько вопросов, вы говорите: «Анатолий Касьянович, я понимаю ваши замечания и ценю то, что вы их высказали. Уверен, что вам захочется взглянуть на выгоды и преимущества от приобретения того, что вам представлено. Я буду рад выписать их для вас в отдельную колонку». (В этот момент выписывайте все преимущества справа. Это должно выглядеть так, как показано ниже).

	Вопросы
	Преимущества

	1. Слишком дорого для моего            бюджета
	1. Мотивируют чистое, позитивное мышление

	2.  Понадобятся ли детям эти книги
	2. Помогают развивать ценности.

	
	3. Вдохновляют детей, читающих мало

	
	4. Помогают избежать предстоящих опасностей

	
	5. Сделают ваших детей более счастливыми

	
	6. Объединят семью

	
	7. Дадут дополнительные знания


ЗАВЕРШЕНИЕ, ОСНОВАННОЕ НА ПОЛНОМ СОГЛАСИИ

Тщательное изучение природы человека показывает, что отношение и мнение влияют на наши действия. Мы выражаем себя словесно и бессловесно. Поэтому, данный метод выполняется через пошаговое согласие в течение представления презентации.

Пример 1 – «Вера Петровна, среди родителей растут опасения по поводу все возрастающей детской преступности. Может ли телевидение с его программами о преступности и сомнительной моралью стать препятствием на пути ее развития или все-таки благотворная качественная литература является сравнительно более подходящим методом?»

Анализ – В этом подходе самым лучшим является ставить не такие вопросы, на которые можно  ответить только «Да» или «Нет», а такие, благодаря которым человек смог бы выразить свое мнение.

Здесь литературный евангелист упомянул преступность и сомнительную мораль. Это в большинстве случаев укрепляет ценности клиентов, и они выступают против телевидения. Такое завершение является направляемым вопросом с желаемым ответом.

Пример 2. – «Наталья Ивановна, не является ли утверждение ценностей самым важным в воспитании детей?»

ЗАВЕРШЕНИЕ, ОСНОВАННОЕ НА ЗАВИСИМОСТИ ОТ ДЕЙСТВИЙ ДРУГИХ ЛЮДЕЙ
Этот метод очень близко связан с природой человека. Он основан на том, что действия других людей бывают заразительны. Глубоко внутри у людей сидит убеждение, что «если все это делают, то это - хорошо».

1. В каких случаях использовать
Этот метод особенно применим, когда литературный евангелист работает:

А) По направлению

Б) Среди группы людей, принадлежащих одной и той же церкви

В) С семьями, принадлежащими к какому-то обществу или клубу
Г) В небольших группах, где все друг друга знают.

2. Как этот метод работает
Вы убеждены, что доступно раскрыли все преимущества. Но у клиента все же есть колебания. Возьмите блокнот  с квитанциями, пролистайте и скажите что-то в этом роде:

Пример 1 – «Вера Григорьевна, кое-кто из ваших соседей решил купить эту серию сразу же. Другому удобно получить ее через месяц. А третий сказал, что «Это так важно, что ждать нельзя. Я заплачу наличными сразу».

Пример 2 – «Как вы уже поняли, Вера Григорьевна, эта серия воспитательных книг должна стать постоянным спутником ваших детей. Вам будет интересно, я думаю, узнать, что часть ваших соседей уже купили более чем одну серию или книгу… (упомянуть название книг или комплекты)».

АЛЬТЕРНАТИВНОЕ ЗАВЕРШЕНИЕ
Этот метод также может быть применен в случае завершения продажи на какой-то детали, когда вы позволяете  клиенту выбирать из двух или более альтернатив. Он концентрируется на вопросах «Как», «Когда», «Какой» и «Где».

Альтернативное завершение или завершение, основанное на менее значимых деталях, особенно успешно при работе с колеблющимися людьми, которым вообще сложно  принять решение.

Нужно уяснить, что «Да» и «Нет» в разуме человека равны по силе. Ваши шансы успешно завершить продажу равны 50 процентам. Вот здесь и появляется указанный метод. Дайте клиенту шанс выбрать между вещами незначительной важности:

Мягкий переплет           Твердый переплет

Дешевый переплет        Дорогой переплет

Наличные                       Чек

Доставка сегодня           Доставка позже

Небольшая семейная    Крупная семейная

     Комплекты                      Комплекты
Подписка на год          Подписка на 2 года

          ЗБШ                   Курс по здоровью

Все эти пункты маловажны. Они отвлекают мысли клиента и помогают ему легче принять решение. Естественно, литературный евангелист предложит клиенту всего одну альтернативу. Представление множества альтернатив чревато потерей продажи.

Пример 1 - «Уважаемые, эта прекрасная серия представлена в двух вариантах – с прочным дорогим переплетом и с простым переплетом. Какой предпочтете вариант?» Клиент может ответить: «Я не уверен». Не комментируйте его ответ, но используйте готовые детали беседы, представляя больше информации.

Пример 2 – «Уважаемые, вы указали на необходимость в воспитательной помощи детям. Мне кажется, мы с вами будем согласны в том, что эти истории – самое мудрое из того, что можно придумать для наших детей. Многие ответственные родители чувствуют необходимость в том, чтобы у каждого из их подростков была такая серия. Уже так скоро они покинут дом, чтобы продолжить образование либо для иных целей, а потому эта тщательно подобранная серия снабдит их самым ценным руководством при принятии многих решений тогда, когда родителей уже рядом не будет. Сколько серий вы бы хотели? Что скажете насчет трех?».

ЗАВЕРШЕНИЕ С ПРИЗЫВОМ К СОВЕРШЕНИЮ ЗАКАЗА

Этот метод использует прямой подход к завершению продажи. Многих людей можно мотивировать только посредством довольно прямолинейного подхода.

Пример 1 – «Уважаемые, мы оба согласны, что эта серия о семье имеет непреходящую ценность. И вы, конечно, не станете отставать от своих друзей и соседей, которые уже ее выбрали. Поэтому, как нам лучше организовать вам доставку?» или «Сколько томов  вы хотите?»

Пример 2 – «Уважаемые, одобряю ваш позитивный подход к воспитанию детей. Деньги, вложенные в развитие характера – самое мудрое вложение, не так ли? Даже если бы вы были миллионером, невозможно и тогда купить характер, не так ли? Как вы считаете, для вашей семьи будет достаточно одной серии, или же вы хотите, чтобы она была у каждого ребенка?»

ЗАВЕРШЕНИЕ С ДОПОЛНИТЕЛЬНЫМ ПРЕДЛОЖЕНИЕМ

Вы уже исчерпали все варианты. Попробовали завершение с альтернативами несколько раз. Клиент почти готов к покупке. Вы чувствуете, что уже нет ничего, что бы могло помочь ему принять окончательное решение. Используйте этот метод в качестве вашего последнего шанса.

Клиент может сказать: «Мне еще надо подумать». На самом деле он хочет купить, но не хочет перестать сопротивляться. Поработайте с этой ситуацией вот так:

Полностью расслабьтесь, будьте добры и дружелюбны. Поблагодарите клиента за то, что он уделяет вам свое время. Дайте ему знать, что для вас было привилегией обсуждать эти важные темы. Соберите вашу сумку. Клиент при этом расслабится. Он почувствует, что победил. Его сопротивление вознаграждено. Удивите его, говоря: «Между прочим, уважаемые, я забыл вам упомянуть…». В это время приблизьтесь к вопросу о специальном предложении, плане оплаты или скидке (см. выше). Вы удивитесь, сколь многих клиентов вам удастся убедить. В этот момент можно обратить сопротивление клиента в действие.

Вам не следует останавливаться, пока не разработаете достаточное количество стратегий завершения, адаптированных к тем книгам, которые вы продаете. Выпишите их, запомните и проверяйте сами время от времени, чтобы иметь уверенность, что они позитивны, содержат наполненные смыслом формулировки и хорошо заучены.

Некоторые разделы этого курса взяты из материала  «Продавать, чтобы спасать», изданном Отделом издательского служения Генеральной конференции АСД.

Время�
          1ый день�
2ой день�
                       3ий день�
                   4ыйдень�
            5ый день�
�
�
�
7:30-   8:00�
Богослужение�
�
Богослужение�
Богослужение�
Богослужение�
Богослужение�
�
�
8:00-   9:00�
Основы коммуникации I�
�
Принципы семейных отношений I�
Менеджмент продаж  II�
Менеджмент продаж  II�
ИП III -ЗП*�
�
�
9:00-10:00�
Основы коммуникации I�
�
Принципы семейных отношений I�
Менеджмент продаж  II�
Менеджмент продаж  II�
ИП III -ЗП*�
�
�
10:00-11:00�
Основы коммуникации I�
�
Принципы семейных отношений I�
Менеджмент продаж  II�
Искусство продаж  III�
ИП III -ЗП*�
�
�
11:00-12:00�
Основы коммуникации I�
�
Принципы семейных отношений I�
Менеджмент продаж  II�
Искусство продаж  III�
ИП III -ЗП*�
�
�
12:00 - 14:00�
�
Перерыв на обед�
\    К�
�
�
�
14:00- 15:00�
Искусство пр - Обзор�
�
Искусство продаж  III�
Искусство продаж  III�
Искусство продаж  III�
ИПIII – РИ*�
�
�
15:00-16:00�
Искусство пр - Обзор�
�
Искусство продаж  III�
Искусство продаж  III�
Искусство продаж  III�
ИПIII – РИ�
�
�
16:00- 17:00�
Искусство продаж  III�
�
Искусство продаж  III�
Искусство продаж  III�
Искусство продаж  III�
ИПIII - РИ�
�
�
17:00- 18:00�
Отдых�
�
Отдых�
Отдых�
Отдых�
Свободное время�
�
�
18:00 - 19:00�
 �
�
ПЕРЕРЫВ НА УЖИН�
�
�
I�
�
�
19:00 - 19:20�
Богослужение�
�
Богослужение�
Богослужение�
Богослужение�
Работа с конспектом (Экзамен)�
�
�
19:20 - 20:00�
Самостоятельное изучение�
�
Самостоятельное изучение�
Работа с конспектом�
Самостоятельное изучение�
�
�
�
20:00- 21:00�
Экзамен — Основы коммуникации I�
�
Экзамен – Принципы семейных отношений I�
Работа с конспектом�
Экзамен – Менеджмент продаж II�
Закрытие программы�
�
�
�
�
ИПIII-ЗП  Знание �
Продукта           ИПIII-РИ   ■    Ролевая игра�
�
�
�
�
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