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Jo Plummer積極推動營商宣教，她設計了四個問題，訪問了八位於過

去五年曾參與營商宣教的人士。她所設計的四個問題，涵蓋內容由

如何創辦，以至於抵達異鄉發展的經驗。限於篇幅，以下每一個問題僅

選擇了兩個人的回答，供有心認識營商宣教的人作為參考。

問題一：有甚麼因素推動你朝向營商宣教？

Ben和Yumi（越南）：

營商對當地社區多個階層都有裨益，是開展福音事工的機會。

我們二人都是在職的專業人士，在業界也取得若干程度的成就，然

而，感覺要有所轉變。當我們決定往外國發展的時候，曾著手研究許多

取得高效益的方案。結果，我們發現，營商對當地社區多

個階層都有裨益；而且，這也是以經營一門生意來開展福

音事工的機會。此外，對我們來說，經營一門生意讓我們

感到自己真正成了這個國家的新「移民」，也向當地人展

示，我們是認真地要在這裏生根。

（Ben和Yumi未正式在越南這個新家經營生意之前，

先在祖家做了4個月研究，抵越南後又專門為營商宣教預

備達6個月才正式開始。如今，二人在當地經營的軟件發

展公司已開業了18個月。）

Evan（泰國）：

我和太太在做生意方面都有恩賜，而我渴望宣教。

促使我走向營商宣教的，有以下兩件事：第一，我每

星期與其他三位年青專業人士一起祈禱，他們都希望能

將信仰與工作整合，並且在當中成長。於是，我們將祈禱

會分為兩部分，上半部分是開口禱告，下半部分則專心聆
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聽主給我們的感動。神讓我們學習信靠的功課，我

們就彼此代求和守望。第二，我和太太在做生意方

面都有恩賜，而我一直渴望宣教，所以希望在兩者

之間能找到一個健康的交匯點，使我們可以同心侍

奉。

（Evan在一家動員和培訓營商宣教的公司工作

了兩年，現任職於一家營商宣教公司的管理層。）

問題二：在過程中有令你感到猶疑，

需要克服的事情嗎？

Jacob（尼泊爾）：

所得的經驗用於一個新的國家不一定有效。

我需要重新訓練自己不要將職場與事工開展分

割，在這方面，工作的公司給我很好的栽培。然

而，在跨文化環境的職場裏結合事工，是十分具挑

戰性的，因為同一件事或相同的運作，在自己家鄉

可能效果不錯，但用於一個新的國家卻不一定有

效。不是所有宣教士都適宜從事營商宣教的，但若

你具備一些神所賜的技能，又希望運用這些技能為

社區、市場和居民帶來一些創新的價值──目的是

讓耶穌基督轉化有影響力的社會團體和職場，你可

以參與營商教。

（Jacob 接受了神為他安排的兩年裝備，之後

就去了尼泊爾。目前在加德滿都的PacMoore工作，

已有三年半。）

Sergio（巴西）：

教會的宣教還是沿用傳統的一套範式。

在巴西，聖俗分明的心態很強烈。大部分基督

徒認為，服侍神就是服侍教會，沒有人會說商人可

以為神所用，也沒有人會說，商人的公司對神國度

的影響比教會還大。另一個困難是，在教會裏提及

生意或者金錢是個難題。許多時候，宣教這個課題

不容易引發信眾的討論，因為大家都不感興趣，若

是把生意和宣教放在一起討論更是難上加難。巴西

教會的宣教還是沿用傳統的一套範式。雖然許多教

會領袖如今已明白，營商宣教對巴西未來的宣教運

動具策略性，不過巴西教會還需要時間來充分理解

營商宣教。

（Sergio和太太聽過營商宣教之後，就參與一

支動員隊伍，目前受聘於一家大企業，二人正積極

預備加入營商宣教的行列。）

問題三：開業之前，有哪些事情必

須預備？

Steven（泰國）：

預備一套扎實的宣教神學和拜訪營商的實踐

者。

經過多年的預備，我們發展了一套扎實的宣教

神學，最終走上營商宣教。我們在學習外語的時

候，透過參加各地的訓練課程，和拜訪一些營商宣

教的實踐者，也發展出營商宣教中最好和最壞的營

運方式。我們用心學好外語，力求與人溝通無間。

我們也不忘細心研究與營商有關的當地文化、市

場，以及其他影響營商宣教的社會經濟因素。我們

選擇生意運作模式時，不僅衡量該生意的潛力，還

要考慮這盤生意可以帶來事工的潛力。從一開始，

我們就將事工建立在生意上。
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（Steven先用了兩年學習外語，在三年半前與

服侍地區的小機構共同創立一家營商宣教的公司，

從籌備階段至整裝待發往海外去，共花上五年時

間。）

Evan（美國）：

先在母國內找實習機會。

你必須從概念和實務兩方面去認識做生意是甚

麼一回事。如果你想認識當地的文化，就要認識他

們的商業，學習他們的語言，調整你自己和你的家

庭，同時，也要時刻留意哪些是生意良機⋯⋯很難

做到吧！在離開國門前，盡量多學點可以幫助你創

業的課程，也可以留意一些外來者怎樣在你的地方

創業，如何適應你的文化，不妨向他們討教。又或

者在你國家中，嘗試在一些類似你心中盤算要經營

的生意尋找實習的機會。若有跨文化的工作機會，

縱然要東西南北走遍，也要在所不計，這樣會讓你

有點明白「跨文化」的運作。如果你是創業新手，

我認為你需要學懂精益創業的方法和概念。

（Evan曾任尼泊爾一家營商宣教公司的管理層

三年，最近返回美國大學機構工作。）

問題四：抵達工場後，有發現所預備

的跟實際情況有落差嗎？

Daniel（海地）：

挑戰是要把營商宣教這個概念介紹給供應商和

分銷商。

我不覺得有任何落差，以輕鬆面對是個好策

略。有些員工對我們的信仰有興趣，有些則興趣不

大，但最終他們應該會有興趣的。更值得關心的問

題是：如何把營商宣教這個概念介紹給我們的供應

商和分銷商。這才是真正的挑戰，這樣我們的影響

力才會延展至最大。

（Daniel 開始在海地營商宣教前，先花了兩年

時間作預備，然後，在兩年半前，他將他的生意，

逐步由一般的買賣過度為以宣教為目標的事業。）

Julia（蒙古）：

有關知識不足，需要惡補。

我們要惡補會計、銷售成本，還有市場策略

等，我們上了一年課之後，對以上領域均能掌握。

在我們上課期間，有一位有做生意背景的人加入團

隊，為我們的業務打了一支強心針，看到沒有團隊

管理的業務有改變，對我們來說也算是上了另外一

課。

（Julia在蒙古以一般的生意營運方式經營一家

咖啡館18個月，然後，轉型以營商宣教模式經營至

今已達三年。）
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