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ВАЖНОЕ ЗАМЕЧАНИЕ

Изучая Саентологию, будьте всегда полностью уверены, что не пропускаете слово, которое вы не совсем поняли.

Единственная причина, по которой люди забрасывают учебу, приходят в замешательство или теряют способность учиться – это когда они пропускают слово или фразу, которую не поняли. 

Если материал становится запутанным или кажется, что вы не можете его усвоить – значит, чуть раньше этого места есть слово, которое вы не поняли. 

Не читая дальше, вернитесь к тому месту в тексте, которое читали до появления трудностей, найдите непонятое слово и проясните его. 

(Примечание: в конце этой книги содержатся определения многих слов и терминов, с которыми вы столкнетесь при изучении Саентологии.)

CАЕНТОЛОГИЯ

Термин «Саентология» происходит от латинского слова «Scio», обозначающего «Знание в самом широком смысле этого слова», и греческого «Logos», - «изучать».

Саентология - это прикладная религиозная философия. «Философия - это нечто, что помогает вам преодолевать трудные моменты в жизни. По определению философия – это стремление к знанию. Знанию причин и законов всех вещей. Прикладная философия связана с деланием и действием. Она применяется к жизни, а не только существует в теории. Это такая философия, в которой теорию можно использовать для улучшения вашей жизни». «В Саентологии есть кое-что для изучения, знания и применения». (БОХС 4 марта 1965 – Материалы – Учебные Материалы для НСХ, Урок 1, выпущено Л. Роном Хаббардом)
Как религиозная философия, Саентология отличается от религиозной практики. Саентология совершенно не вмешивается в религиозные убеждения человека или его вероисповедание. Человек любой веры может стать саентологом, и Саентология даст ему более глубокое понимание его собственной религии. Саентология не вторгается в область 8-й динамики - Верховного Существа или Бога. Саентология не оценивает эту область за человека и полностью оставляет за ним возможность собственного выбора. В Саентологии мы находим людей любых религиозных убеждений, включая христиан, буддистов, мусульман, иудеев и многих других.

Саентология может изменить любое состояние, так как она содержит технологию изменения состояния. Впервые человек может изменить себя, свое окружение, своих друзей и свои способности. Волшебство Саентологии сегодня можно изучить и применить с пользой, достойно вознаградив себя за свои усилия.

Если вам не нравится какое-либо из ваших существующих состояний, Саентология - это способ изменить его к лучшему.

ДИАНЕТИКА

«Dia» (диа) обозначает «через», а «noos»(ноос) – «разум». Дианетика - передовая школа о человеческом разуме. Это путь достижения счастливого, здорового человеческого существа. Саентология – это путь от такого состояния к Полной Свободе. Дианетика описана в популярном бестселлере «Дианетика современная наука душевного здоровья» Л. Рона Хаббарда.

ВВЕДЕНИЕ

Материал этой книги оказался чрезвычайно эффективным при обучении внештатных сотрудников успешному распространению Саентологии.

Изучив его полностью и тщательно, вы станете полной причиной в любой ситуации, связанной с распространением. 

Один из способов овладеть этой работающей технологией – читать всю книгу до тех пор, когда вы не найдете действительно реальное для вас данное. Используйте его на практике, пока не достигнете мастерства в его применении. Возьмите книгу еще раз, найдите другое реальное для вас данное, и применяйте его таким же образом. Продолжайте делать это и с каждым разом старайтесь достичь более высокой эффективности в применении этого материала.

Завершив изучение книги, вы обнаружите, что можете справляться даже с человеком, который другим кажется невосстановимым из-за предыдущей ошибки при распространении. Когда он искренне заинтересуется тем, что вы распространяете, вы убедитесь в ценности информации, содержащейся на этих страницах.

Итак… найдите что-нибудь, что действительно реально для вас, и давайте начнем!

Питер Ф. Гиллэм

РАСПРОСТРАНЕНИЕ САЕНТОЛОГИИ

«Независимо от того, известно это кому-либо еще или нет, я знаю, что духовные существа на этой планете достигли конца пути и что только Дианетика и Саентология могут дать им какое-либо дальнейшее будущее вообще». (Л. Рон Хаббард. Выдержки из Исполнительной Директивы 119 МЖД 27 августа 1970 «Мои личные цели»).
Это - курс о том, как рассказывать людям о Саентологии. Существует одно фундаментальное данное, которое надо помнить: нет никого, кто не был бы заинтересован в том, чтобы знать о Саентологии. Пусть он поднимает из-за нее шум, жалуется на нее или вредит ей – неважно. Нет никого, кто не интересуется Саентологией или не заинтересуется ею в дальнейшем. Причина в том, что Саентология содержит технологию того, как жить. Это единственный предмет, который в ней содержится. Фактически можно сказать, что человечество находится в ловушке, и не всегда понимает это. Попав в западню, вы были бы заинтересованы в том, чтобы выбраться, не так ли? Есть только один путь, который ведет наружу, и он пролегает через технологию Саентологии. В конце концов, каждому на планете, кто хочет выбраться из-западни, необходимо пройти через Саентологию. Люди не могут отделаться от мысли, что есть (должны быть) другие пути, уходят и начинают их выискивать. Но другого пути нет. Это то, что должно стать реальностью для вас самих: эти другие пути в действительности ведут в тупик. Они - ловушки внутри себя. Есть ловушки внутри ловушек. Та, в которой находится человек, весьма сложна, и нужно пройти все шаги, которые вы видите на Таблице Классификации, Ступеней и Осознания, чтобы выбраться оттуда. Вы должны шаг за шагом подниматься по этой таблице ступеней.

"Если б люди были менее безразличны, если бы человек лучше понимал собственную цель, он прилагал бы более действенные усилия для своего выживания. Но какой шанс у человека, заблудившегося в хаосе идеологий, не предназначенных делать для него что-либо? Этот шанс - Саентология. Мы даем ему этот шанс, и если вы не передадите ему своих знаний, тогда вы сами приведете этого человека, себя самих и всех нас к краху. Это единственный шанс человека, который вы должны ему предоставить, иначе он станет обращаться к другим планетам, другим временам, каким-то другим местам, но совсем не сюда. Саентология - не столько первая человеческая наука о понимании, сколько последний призыв к разуму человека“. (Л. Рон Хаббард. «Цель», 1956)
Саентология основывается не на мнениях, а на наблюдении того, что есть. Исследование и проверка ее данных и технологии показали, что при правильном использовании они оказываются эффективными. Саентология не зависит от убеждения или веры. Она будет работать, даже когда применяется с неточностями.

Мудрость Саентологии делается доступной. Каждому из вас следует воспользоваться возможностью и научиться применять и использовать ее в своей жизни. По мере применения вы будете становиться счастливее, ваша жизнь, согласно вашей собственной оценке, улучшится, и сложность западни начнет становится для вас очевидной. Может возникнуть желание рассказать об этом другим, чтобы пользу могли извлечь и они. Рассказывая другому о Саентологии, важно делать это правильно, чтобы вместо какой-нибудь неверной, искаженной идеи он получил истинную картину того, чем фактически является Саентология. Я обнаружил, что весь критицизм и антагонизм против Саентологии или саентологов исчезают при правильном представлении этой науки. Информация, содержащаяся в данной книге, должна помочь вам представлять ее правильно.

Саентология – это путь к личной свободе. Личная свобода не подразумевает, что человек может делать все, что ему вздумается. Поднимаясь по шкале, он делает только то, что приносит наибольшее благо наибольшему количеству динамик, и не делает того, что вредит людям и расстраивает их. Уровень этической дисциплины у него выше, чем у человека, занимающего более низкое положение. Он в большей степени является самим собой. Он не заторможен, не подавлен и не склонен к навязчивым действиям. Он свободен ото давлений на тело или от соматик и свободен думать и действовать самостоятельно. Это и есть личная свобода.

У нас в руках предмет, о котором надо рассказать другим. Саентология предназначена для способных людей. Сконцентрировавшись на неспособных, мы не справимся. В действительности нам нужны способные люди. Такие, которые могут прийти к нам и стать одиторами, такие, кто способен прямо сейчас. Саентология начиналась как предмет для способного человека, чтобы сделать его более способным. Когда-нибудь позже мы сможем помочь тем, кто не так способен. Но, если мы не сможем помочь способным людям, то у нас в любом случае никого не будет. Вы ухватываете идею? Нам необходимо помочь способному человека, и поэтому мы должны сконцентрироваться на распространении среди способных людей.

Что такое способный человек? Способный человек – это тот, кто обладает достаточным осознанием и разумностью, чтобы посмотреть самому и понять то, что вы говорите ему о Саентологии и о нем. Если он не может этого понять, и не готов смотреть, то он не очень способен.

Не думайте, что способные люди имеют университетские степени. Нет. Способный человек имеет способность смотреть и видеть лично. Он не требует "доказательств". Он знает.

УСПЕХ – ЦЕЛИ – ПОСТУЛАТЫ

„Для того чтобы индивидуум, вид, организм или организация добивались успеха, выживали и расширяли сферу своего влияния, у них должна быть сформулирована ОСНОВНАЯ ЦЕЛЬ“. (Л. Рон Хаббард. Инструктивное письмо ОХС 13 марта 1965 СТРУКТУРА ОРГАНИЗАЦИИ. ЧТО ТАКОЕ ПОЛИТИКА?)
Главное, что ведет человека по жизни – это цель. Любой успех достигается в результате того, что вы ставите перед собой стоящую цель, затем движетесь по направлению к ней, а после ее достижения устанавливаете новые цели. Для любого саентолога важно сесть и по-настоящему определиться со своими целями. Это причина, по которой люди останавливаются. Они драматизируют остановки, которые им причинили, и у них нет пути для движения. Они не знают, чего хотят. Человеку труднее всего сесть и определить, что именно он хочет сделать и куда он идет. Отсутствие цели указывает на наличие у него проваленной цели. В жизни его ожидает остановка.

“Все остановки происходят из-за проваленных целей“. (Л. Рон Хаббард. Инструктивное письмо ОХС 14 января 1969 ОРГАНИЗАЦИИ OT)

У любого, кто остановлен и не преуспевает в жизни, есть проваленная цель.

Ничто не происходит в этой вселенной, если живое существо не постулирует существование этого; поэтому важно знать, что представляет собой постулат.

„Постулат: умозаключение, решение или вывод, сделанное самим индивидуумом по его собственному самоопределению на основе данных, относящихся к прошлому, известных или неизвестных. Постулат известен всегда. Он делается на основе оценки данных. Он разрешает проблемы прошлого, принимает решения по поводу проблем и наблюдений в настоящем или создает образец для будущего“. (Краткий словарь по Саентологии, Л. Рон Хаббард).

Вы создаете собственное будущее и, если вы его не создадите, его не будет.

Вы заметите, что любой неоконченный цикл действия не окончен потому, что вы не постулировали конечный результат. Если вы хотите взять ручку, вам нужно представить себе, что вы ее взяли. Это - конечный результат. Потом вы сможете взять ее. То же самое применяется к любому виду вашей деятельности, включая распространение Саентологии и привлечение человека в Саентологию. Вы должны постулировать правильный конечный результат: человек приходит на курс, получает услугу, проходит все шаги обучения и процессинга, становится Клиром и затем продолжает движение до OT VIII
.

 Это - заключительный конечный результат.
Постулат работает всегда. Вы все время постулируете. События происходят точно так, как вы их запостулировали. Если вы расхаживаете, говоря: "Я не могу сделать это“, - вы не сможете сделать это. Если вы думаете: «Нет денег. Денег недостаточно“, - то никаких денег и не будет. Если вы достаточно уверенно думаете: «Я потерял свои ключи. Я не знаю, где они», - то несомненно вы и не будете знать, где они.

Самый большой барьер, отделяющий человека от преуспевания - это его собственное отношение. Измените отношение человека, и он решит самые неодолимые проблемы. Подумайте: «Я сделал …», - и это наполовину сделано. Подумайте: «Я знаю, где мои ключи. У меня есть мои ключи», - и они внезапно найдутся.

Чтобы постулат работал, он должен быть легкой мыслью. Если поместить в него усилие, вы немедленно получите противоусилие. И тогда у вас проблема.

Любой постулат, который вы делаете, должен представлять собой желаемый конечный результат. Постулат делается в настоящем времени в вашей вселенной так, как если бы это событие уже произошло.

Все не сделанное вами не было сделано потому, что вы не постулировали это в своей вселенной в виде конечного результата. Постулаты типа: „Я собираюсь сделать… „однажды я …” – это не конечные результаты. Делая их, человек не добьется выполнения чего-либо.

Чтобы добиваться в жизни успеха, надо ставить цели и задачи. Планировать конечный результат, который собираешься достигать, и постулировать его затем так, будто он уже достигнут в настоящее время в собственной вселенной. Ежедневно стоит отводить какое-то время на планирование и постулирование деятельности на следующий день. Я обнаружил, что этого не сделать успешно без хорошего ежедневника, в котором каждый день обновляется информация о планах. Тогда я могу моделировать свое будущее в соответствии с собственными решениями, не оставляя его на волю случая. Попробуйте сами. Выпишите список задач, требующих выполнения. Важные выделите. Решите, когда вы будете выполнять каждую и представьте их такими, какими они будут по завершению, когда конечный результат будет достигнут. Выполняйте это ежедневно - каждый вечер перед сном и каждое утро после пробуждения. Делайте это в течение недели и посмотрите, стали ли вы более успешными. 

ПОНИМАНИЕ И АРО 

(АФФИНИТИ, РЕАЛЬНОСТЬ И ОБЩЕНИЕ)

«Понимание состоит из Аффинити, Реальности и Общения». (Л. Рон Хаббард. Аксиомы и Логики. Аксиома 21) 

Распространение Саентологии начинается с нахождения кого-то, с кем можно о ней поговорить. Иногда мы упускаем самые простые вещи. Можно раздать визитные карточки и получить некоторое количество людей для работы. Начинать можно как угодно, но то, что надо сделать - это просто найти кого-то, с кем поговорить. Что бы вы ни говорили человеку – важно говорить это прямо и просто. Вы должны хорошо, не смущаясь, конфронтировать человека посредством ТУ. Вы должны знать, что вы делаете, потому что сами являетесь примером. Люди смотрят на вас и говорят: ”О, ты в Саентологии, ага… Да… дело плохо… Это явно не то, что мне надо“. Или в другом случае они смотрят на вас и говорят: «Ух ты, ты в Саентологии? Что это такое?» Вам самому необходимо получить пользу от Саентологии, необходимо быть представительным и находиться в согласии с той группой, в которой вы занимаетесь распространением. К примеру, однажды вечером кто-то сказал: «Я был на танцах хиппи прошлой ночью, это действительно круто!» Я ответил: «Я бы тоже хотел сходить как-нибудь». Он сказал: «Хорошо Пит, только тебе надо одеться немножко не так, как ты обычно одеваешься». «Да? И во что же?». «О, ты знаешь мой прикид: весь в ярко желтые и красные полосы и штаны в форме колокола с…..». Я сказал: «Понятно, забудь об этом».

Общение означает, что вы находите людей для беседы и говорите с ними. Это не односторонний поток (они говорят что-то вам, а вы молчите, или говорите только вы, а они ничего не отвечают). Величайшая ошибка в общении, которую может сделать человек – это не слушать, что говорит собеседник. Не слушая, вы не знаете, что говорить ему. Прежде всего надо выяснить, чем ваш собеседник интересуется, каковы его жизненные устремления, его цели, намерения, замешательства, проблемы и трудности. Посмотреть на это необходимо с его точки зрения. Обдумайте несколько вопросов, охватывающих эту область, и задайте их. Выведите его на разговор об этом и приведите собеседника к пониманию. 
После выполнения этого у вас будет с чем поработать. Формула распространения (Л. Рон Хаббард. Инструктивное письмо ОХС 23 октября 1965. Упражнение по распространению) дает вам правильный способ преподнесения материала. Вам нужно просто научиться точно применять ее. 

Первое - добиться, чтобы люди говорили с вами. После того, как они поговорят с вами некоторое время, они проявят интерес к тому, что можете рассказать вы.

 Время от времени в моем офисе появляется кто-нибудь, кого урегулировать весьма непросто. Я сажусь и говорю с ним, выясняя, как все выглядит с его точки зрения. После того как все это выходит наружу, я вижу, что он готов выслушать меня. В этот момент я мягко настраиваю его на продолжение общения. Что-нибудь простое, вроде: «Заходите как-нибудь, поговорим еще». Вот так, очень мягко. Или говорю: «Давайте договоримся и встретимся позже». Почему я это делаю? Потому, что надо дать человеку некоторое время на изменение его взглядов. Занимаясь распространением, вы должны осознавать, что вы должны предоставить человеку этот период времени на смену его взглядов, потому что он никогда ранее не имел дело ни с чем, подобным Саентологии. 

Когда вы предоставляете людям саентологические данные, некоторые хватаются за них немедленно. Немного странно, но другие должны к ним привыкнуть. У них есть определенные стабильные данные, информация, которую они получили в школе, из религиозных учений, психологии и других раннее изучавшихся предметов. Вы лишаете их этого, и люди впадают в замешательство. Они расстраиваются, потому что у них неожиданно отняли то, в соответствии с чем они жили.

Другая причина состоит в том, что на траке огромное количество предательства. Когда появляетесь вы и говорите, что выход найден, люди вам не верят. Они уже попадали ранее во множество подобных ситуаций предательств, преданной помощи, проваленной помощи. Когда вы распространяете Саентологию и говорите о ней, вам необходимо не задеть всего этого. Поднимается вопрос: а как не задеть? Первая штука, которую надо запомнить: вы ничего не говорите им о Саентологии. Не правда ли, интересно?

Будьте готовы предоставить им задержку общения. Ожидайте, что человек заинтересуется сразу, но не отвергайте и обратного варианта. Будьте готовы общаться с ним много раз. Вот мой собственный пример: одна женщина лишь через полгода смогла подобраться ко мне достаточно близко, чтобы общение состоялось. Однажды ей это удалось, она вступила со мной в общение, начала рассказывать мне об этом предмете, и я сразу им заинтересовался.

Это вопрос обнаружения того, что реально для данного человека. Метод, как заинтересовать человека, описывается в Упражнении по распространению, и я расскажу об этом, когда мы до него дойдем. (См. «Упражнение…» в Оглавлении)
Способов распространения Саентологии много. Можно просто произносить фразы вроде: «Саентология помогает избавиться от нерациональных проявлений» или «Саентология дает вам лучшее понимание себя». Общаясь с человеком, вы также можете узнать его цели, и ими можно воспользоваться. Вы говорите: «Хорошо, вы хотите достичь большей безопасности в жизни? Так вот, есть вероятность, что Саентология может вам в этом помочь. Она помогла другим людям, вероятно, она может кое-что сделать и для вас». Это не только вносит некоторую загадочность, это помещает человека на правильный поток. (См. «Потоки» в Оглавлении)
Одну вещь я хотел бы здесь подчеркнуть: никогда не проявляйте очень уверенное, совершенно твердое отношение, такое как: «Саентология справится с этим». Так не надо делать, это слишком ошеломляет. Люди к такому не привыкли. Они не знают, что мы можем быть настолько компетентны, насколько мы есть, и что мы достигаем того, о чем говорим, что можем этого достичь. Что вы должны делать, так это внести некоторую степень надежды. «Ну, может быть, можно что-то сделать. Есть шанс, что Саентология может сделать что-нибудь для вас». Это также устанавливает его на правильный поток – поток «хочу». (См. «Потоки» и «Шкала обладательности» в Оглавлении). 

Вы должны поднять человека до уровня «Разрушение» который есть в таблице Характеристик нижних уровней Осознания. Цель этого упражнения по распространению – найти, где у человека его разрушения. Что его разрушает? Может быть, он жаждет безопасности, но не может ее получить. Возможно, у него не получается общаться с людьми. Он может также оказаться на уровне значительно выше, чем «Разрушение». Он может быть на уровнях вплоть до «Цели», который находится на плюсовой стороне Характеристик уровней Осознания. Вы выясняете, каковы его цели, и говорите: «Есть шанс, что Саентология может помочь тебе этого достичь». Если вы хорошо поработали, он тут же дозревает и спрашивает: «А как она может это сделать?». С этого момента говорите все прямиком. 

Если у парня есть проблема, спросите: «У тебя что, тут есть проблема?» Он ответит: «Да, конечно есть». Вы говорите: «И что, это сильно на тебя давит?» Он отвечает: «Да уж, давит». Вы говорите: «Ладно, а есть какие-нибудь улучшения?» Он отвечает: «Нет, никаких». Вы говорите: «Ну, тогда, раз дела не улучшаются, будет еще хуже. Если ты не сделаешь что-нибудь с этим – все будет ухудшаться. Тебе надо это изменить». И он, возможно спросит: «Да, но что я могу с этим сделать-то?». И тут вы говорите: «А тебе надо потребовать, чтобы что-нибудь было с этим сделано». И он говорит: «Да, но с кого мне это требовать?». Вы отвечаете «Ладно, есть шанс кое-что сделать, небольшой шанс. Есть место, где другим людям помогли. Может, там смогут сделать что-нибудь и для тебя».

Итак, что вы сделали? Вы на самом деле подняли его по шкале осознания, и вы на самом деле использовали основные законы этой вселенной. Вы не сказали ему ни слова о Саентологии, но подарили маленький проблеск надежды.

Если вы расхаживаете и говорите: «С этой твоей проблемой можно кое-что сделать. С ней можно справиться. Саентология обязательно справится со всем этим. Она все для тебя разрулит», - парень не поверит вам, потому что это слишком высоко на шкале осознания. Вы далеко влезли на плюсовую часть шкалы. Большинство людей сидят на минусовой части шкалы. И вам придется выискивать их на нижней части. Вы говорите: «Ладно, может, и есть какой-то шанс, если ты достаточно постараешься. Если ты хочешь поработать, может, и получится что-нибудь сделать для тебя». Вы не ломитесь и не говорите: «Эти люди для тебя все уладят». Потому что потом парень придет на процессинг и сам станет проблемой, так как ожидает, что мы будем все делать за него. Люди должны все делать сами, а уж тем более в Саентологии. Им необходимо потянуться к Саентологии, прежде чем они смогут ее получить. Это не та вещь, которую раздают направо и налево. Они должны потянуться к ней сами.

Вам известно так много новых, изумительных и диковинных вещей, что вы забываете: Билл, Джо и Мэри и слухом не слыхивали ни о чем таком. Они не интересуются прошлыми жизнями. Они интересуются тем, что заставляет их совершать странные и необычные поступки. Они слышали что-то неясное о принципах психологии. Они не знают, что ответы на все эти вопросы есть в книге «Дианетика: современная наука душевного здоровья». Когда люди задают вам вопросы о Дианетике и Саентологии, (неважно насколько глупы и невнятны эти вопросы), лучшим вашим ответом будет самый ранний из моих ответов: «Прочтите «Дианетику: Современную науку душевного здоровья», там вы найдете ответ на ваш вопрос». (Л. Рон Хаббард. Бюллетень ОХС от 28 апреля 1960 Книги – это распространение).

Как говорит Рон, дайте им прочесть «Дианетику: Современную науку душевного здоровья». Эта книга ответит на все их вопросы. Она также сделает их устойчивыми саентологами. Любой человек, прочитавший «Дианетику» и осознавший, что реактивный ум является главным разрушителем человечества, намного вероятнее останется в Саентологии, чем тот, кто вообще ее не читал, кто не знает о существовании реактивного ума и о том, как он работает. Прочтение книги также сделает одитинг реальным, и парень просто становится Саентологом – еще одним человеком, кто в курсе дел. 

Если он задает вам вопросы, а вы на них отвечаете, он никогда ничего по-настоящему не поймет.

Вы не загружаете людей большим количеством информации. Вы не даете им данных. Человек может спросить вас: «Что такое Саентология?» Вы отвечаете: «Cаентология - это предмет, который позволяет тебе избавляться от твоих нерациональностей». И это все. Вы ничего больше не говорите. Парень приходит к вам снова и произносит: «Привет, я хотел бы поговорить с тобой об этом». Тут вам надо найти, где у него разрушения, и дать ему прочесть «Дианетику». 

Ошибка, которую вы делаете, состоит в том, что вы начинаете говорить слишком много. У вас такой энтузиазм, она столько много для вас сделала, что вы начинаете убеждать его изо всех сил. Вы начитаете вываливать ему данные и информацию и не успеваете заметить, как вы его уже перегрузили. Вы зарылись слишком глубоко. В дополнение, вы поставили его на неверный поток. (См. Оглавление об информации о потоках).

ИСТОЧНИК ДАННЫХ

«Я готов побиться об заклад. Думаю, что вы теряете кучу времени, отвечая на вопросы, ответы на которые даны в книгах. Я думаю, что вы договариваетесь до хрипоты с друзьями и другими людьми и группами, объясняя вновь и вновь и вновь вещи, которые уже изложены в книгах. Думаю, что ваше время поглощено попытками пробиться через естественные барьеры в общении людей». (Л. Рон Хаббард. Бюллетень ОХС от 28 апреля 1960 Книги - это распространение).

Направляйте человека к книгам. Дайте ему вначале прочесть «Дианетику: современную науку душевного здоровья». 

Другая ситуация - это когда человек берет данные и использует их. Он просит еще. Вы даете, он использует. Он говорит: «Вот это да! Хорошая штука. Дай мне еще». Но он ничего для этого не предпринимает сам. Он никогда не приходит в организацию, не идет на лекцию, не покупает ни одной книги. Он просто продолжает спрашивать вас. Вы оказали ему плохую услугу, так как снабдили его информацией из вторых рук. Одна из вещей, на которых мы настаиваем в Саентологии - это направлять людей к источнику. Таким способом, человек принимает участие и конфронтирует предмет, добираясь до положения «Вносить вклад». (См. в Оглавлении информацию о Шкале Обладательности). Мы говорим: «Прочитай книги Л. Рона Хаббарда - основателя Дианетики и Саентологии. Послушай магнитофонные записи лекций Л. Рона Хаббарда, прочитай бюллетени Л. Рона Хаббарда».

Почему? Можете себе представить искажение, вызванное тем, что человек, обученный Роном, обучит другого, потом тот обучит кого-то еще, а тот кого-то еще, а тот следующего. Если так пойдет дальше, через двадцать лет Саентологию не узнаешь, настолько она будет отличаться от оригинала, к тому же, она не будет работать. Для предупреждения этого мы говорим: «Читай исходные материалы. Читай исходные бюллетени».

Люди находятся на разных уровнях осознания. Вам надо брать их там, где они есть, и поднимать вверх. Книги и лекции – это лучший источник реальности для них. Книга даже лучше, потому что она тут, прямо перед глазами. Просто обеспечьте, чтобы они поняли сведения о непонятых словах. Убедитесь, что они смотрят все не совсем понятные слова в хорошем словаре. (См. Важное примечание в начале этой книги). Если они могут читать книгу, то поймут и лекцию. Никто и никогда не приходит в Саентологию, не получив прежде озарения по данному предмету. Поэтому для них будет хорошим делом прочесть такую книгу, чтоб они могли получить это озарение. Ни у кого не возникает желания продвигаться куда-то дальше, проходить какие-то курсы, если у него нет желания улучшаться. В Саентологию приходят только те, кто хочет себя улучшить. Те, кто жаждет улучшения. У них есть стремление к переменам. Мы ничего не сможем сделать для людей, не стремящихся к переменам, не жаждущих улучшения, для тех, кто полностью доволен своим теперешним состоянием. Мы просто будем вынуждены оставить их в покое до тех пор, пока их дела не станут столь плохи, что они ухватятся за последнюю соломинку. Эта последняя соломинка - Саентология.

Когда вы на людях и говорите с ними, не давайте им данных. Вместо этого скажите: «Смотри, у тебя есть проблема. Если ты с ней не справишься, она станет серьезнее. Ты являешься ее следствием. Но есть шанс что-то поправить. Прочти книгу «Дианетика: современная наука душевного здоровья». Тогда он говорит: «А она о чем?». Вы говорите: «Читай книгу, и она даст тебе большее понимание, чем могу дать я». Он спрашивает: «А что такое Саентология?» Вы отвечаете: «Она имеет дело с тем, как справляться с нерациональными проявлениями в жизни. У тебя случаются такие нерациональности?» Он отвечает: “Да, конечно, бывают порой всякие заскоки». Вы говорите: «Хорошо, прочитай эту книгу, а потом приходи на лекцию».

«Если вы не продвигаете книгу « Дианетика: современная наука душевного здоровья» изо всех ваших сил, если не настаиваете, чтоб каждый заинтересовавшийся человек прочел ее как нечто новое, поразительное и необычное, появившееся в мире, то вы понапрасну растрачиваете большую часть тех усилий, которые у вас уходят на распространение.

Как это ни удивительно, но эта книга по сей день продается по миру в большем количестве, чем средний бестселлер в любом отдельно взятом году. Там, где ее продвигают всеми силами, Саентология переживает бум. Там где ее не продвигают, Саентология хромает». (Л. Рон Хаббард. Бюллетень ОХС от 28 апреля 1960 Книги – это распространение).
Вы уловили идею? Направляйте их к источнику. Не давайте им данных. Когда вы даете им данные – они там и остаются. Сподвигните их прочесть книгу «Дианетика: Современная наука душевного здоровья» и приведите их на курс и на процессинг.

КУРС ПО ОБЩЕНИЮ И КУРС ВЫСШЕГО ИНСТРУКТАЖА 

Существует точный способ обращения с людьми. В основе его лежит данное, что Саентология нужна каждому. Все что делают люди, это продираются через различного вида замешательства по поводу помощи и предательства, драматизируя их. Споря с ними, вы прямиком наталкиваетесь на это. Отсюда второе правило: не спорить. Будьте открыты и прямолинейны и, если придется, атакуйте. (См. в Оглавлении информацию: Как справляться с Подавляющими Личностями).
Невозможно переоценить важность Курса по Общению (Тренировочные Упражнения 0-4) и Курса Высшего Инструктажа (Тренировочные Упражнения 5-9), особенно Тренировочные Упражнения 8 и 9, в которых отрабатывается намерение. В ТУ 7 студент обучается помещать мысль в противоположный конец линии общения. Это то, что вы делаете посредством намерения. Это в действительности создание в том месте, где находится другой человек, идеи того, что вы намереваетесь с ним пообщаться, а потом и само общение с ним. Одновременно вы поддерживаете все остальные ТУ, остаетесь прямолинейным и лаконичным. Я рекомендую вам практиковать это, когда вы занимаетесь распространением. 

«Нам с трудом дался урок, что индивидуума из публики НИКОГДА нельзя просить ПРИНЯТЬ РЕШЕНИЕ или СДЕЛАТЬ ВЫБОР.
Проанализировав имевшийся у нас опыт, я в конце концов обнаружил скрытое данное, которое мы не осознавали в наших организациях и особенно при обращении с публикой. В итоге я его таки выкопал, и вот оно:
ДЛЯ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЯ НЕОБХОДИМО ПОНИМАНИЕ».
(Л. Рон Хаббард. Инструктивное письмо ОХС от 16 апреля ПД15, Выпуск III, Урегулирование человека из публики)

Не надо предоставлять человеку выбор. Скажите, какую книгу ему прочитать, по одной за раз. Скажите, какой курс ему пройти.

Из практики известно, что самым эффективным методом привлечения нового человека является привлечение его посредством 8У (8У – позитивное безоговорочное управление). Скажите, чтобы он пришел, и затем приведите его туда. Подавляющее большинство людей боятся идти в новое место, так что вы приводите его сами, знакомите его и показываете ему обстановку. 

ХОЧУ – НЕ ХОЧУ, СОГЛАСЕН – НЕ СОГЛАСЕН

«Согласие - это входящий поток. Несогласие - это исходящий поток. Хочу – входящий поток. Не хочу – исходящий поток». (Л. Рон Хаббард. Филадельфийский Докторат, Пленка №26).

Если вы хотите, чтобы кто-нибудь начал соглашаться с вами, то все, что вам надо делать – это не соглашаться. Если вы хотите чего-то, оно исчезнет для вас. Если вы не хотите чего-то, то в итоге с этим и окажетесь. В этой вселенной вы всегда получаете противоположное тому, что ожидаете. Почему? Потому, что она построена по вектору, развернутому на 180°. Это означает: направление потока противоположно вашему. Надавите на стену. Стена давит на вас в противоположном направлении. Потяните что-либо. Оно потянет в противоположном направлении.

Многие из нас тут попались и реально застряли в этих противопотоках из-за того, что мы не понимаем их. Это такой маленький аккуратный трюк, и вы увидите, что он работает повсюду вокруг вас. Вам действительно надо его знать, чтоб справляться со взрослыми, детьми, животными, физической вселенной, вашим телом – чем угодно. И вы проиграете, если не понимаете этих обратных потоков и созданных ими соображений. 

Бывало с вами так, что вы пытались удержать кого-нибудь в комнате? Он хотел из нее выбраться, не так ли? Или вы пытались вывести кого-то из комнаты, а он хотел оставаться в ней. 

Однажды мне привели прекрасный пример на эту тему. Маленький Джонни, которому четыре года, устроился у пруда и сидит, намереваясь остаться там на всю ночь. Тем временем, нянька говорит ему идти в кровать. Он не двигается. Нянька становится более настойчивой в попытке уложить Джонни в кровать. Мать приходит домой в самом разгаре битвы. Она за две минуты уводит его от пруда и укладывает в кровать безо всяких расстройств. Он пошел в кровать, потому что хотел этого. Что такого она сделала? Она развернула поток. Она сказала ему, что он без проблем может остаться там на всю ночь, и что, может будет, неплохо ему взять свою подушку и одеяла, для комфорта, если он собрался там остаться на всю ночь. Мгновенным ответом Джонни было: «Я хочу в кровать». В результате – изумленная нянька и Джонни в кровати.

Разверните поток. Согласитесь, что какая-нибудь идея хороша, и человек тут же станет не согласен.

Я читал как-то лекцию в Уэльсе, в Англии. После лекции один джентльмен из публики никак не уходил. Ему было так хорошо, что он хотел оставаться именно там, где был, и никто не мог убедить его пойти домой. Я очень мягко урегулировал ситуацию, сказав ему, что я считаю это действительно хорошей идеей, и что ему безусловно следует остаться тут на всю ночь. Он почти мгновенно со мной не согласился, поднялся и ушел. 

Не считайте своим провалом, если ваш близкий друг или член семьи не пришел в Саентологию. Просто обратите внимание на кого-либо другого и направьте его на «не хочу». Как только вы направите кого-то на «не хочу», он немедленно переключится на «хочу». Замечали когда-нибудь подобное? Вы даже можете согласиться, сказав: «Ну нет, Саентология - это не для тебя. Тебе я бы посоветовал держаться от нее подальше». Тут он не согласится и захочет начать. Он может и не выразить свое желание сразу, но оно будет ощущаться. Неожиданно вы заметите его заинтересованность. Почему? Почему это работает таким образом?
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Хочу - это Приток. Когда вы хотите кого-то или что-то, вы создаете Приток от этого человека к себе. Не хочу – это Исток. Если вы не хотите кого-то или что-то, то вы создаете Исток прочь от себя к другому человеку. 

Заметьте, что хочу - это входящий поток, а не хочу - исходящий поток. Приняв точку зрения человека, изображенного на рис.1, вы увидите, что от человека идет исходящий поток в вашу сторону, который порождает у человека нежелание иметь с вами дело, и он уходит. На рис.2, если вы примете точку зрения этого человека, вы увидите, что у него есть входящих поток, который порождает желание иметь с вами дело, и он подходит ближе.

Суждения «хочу» и «не хочу» порождают потоки внутрь и наружу, а потоки внутрь и наружу порождают суждения «хочу» или «не хочу». Это та самая причина, по которой вы теряли девушку или парня - у вас было навязчивое «хочу» к ним, и это ставило их в «не хочу» вас. Это та причина, по которой человек, которого вам неприятно видеть, постоянно ошивается рядом - у вас навязчивое «не хочу» его, а у него «хочу» к вам. 

Потому-то и не придут в Саентологию ваш друг, муж, жена, сын или дочь. Вы столь сильно хотите чтоб он пришел, что вышибаете его на поток «не хочу». (Помните – эта вселенная полна спаек, и вам надо знать основные соглашения МЭСТ-вселенной. См. лекции Л. Рона Хаббарда N25 и N26 из Филадельфийского Докторского Курса).

Когда я был с циклом лекций в Уэльсе, мы раздавали рекламные листки. Один из таких листочков я дал проходящему мимо человеку, на что тот ответил: «Мне это не надо!». Очень вежливо, но с намерением, я сказал ему: «Хорошо, я его заберу. Саентология - не для Вас». Тот отошел на несколько шагов и встал. Потом вернулся и произнес: «Что это ты имеешь в виду: ‘Не для Вас!’?» . Я опять: «Только то, что я уже сказал - Саентология не для Вас». Он в ответ: «А кто ты, черт тебя возьми, такой, чтоб мне указывать? Дай-ка мне листок!». Я ответил: «Нет, не дам». И тут началось… «А я хочу такой листок!», он хватает пачку и забирает с собой штук двести. И тогда я позволил их взять. В итоге, вместо одного он хапнул две сотни.

Это интересный феномен. Только вы заявите кому-то, что он не может что-то иметь, как он тут же заводится: «Почему это я не могу это иметь? Да как ты смеешь обо мне так говорить!»

У меня был очень любопытный опыт. Ко мне пришла одна пара, из которой муж очень интересовался Саентологией, а жена нет. Они оба вошли и муж стал жаловаться: «Эльза не проявляет интереса к Саентологии. Я специально переехал в Англию, чтоб учиться, и тут я обнаруживаю, что она не хочет сотрудничать и быть со мной и иметь хоть какой-то интерес к Саентологии». Эльза продолжила: «Он почти доканал меня до дурдома этой Саентологией. Я вообще не хочу ничего о ней слышать. Я сюда не для этого приехала. Это он пусть ей занимается». Я сказал: «Ясно, ясно. Успокойся. Все, решено. Сейчас, Эльза, я разложу тебе, как все будет. Ты не против, чтобы Альберт изучал Саентологию, при условии, что он уберет от тебя все книги по Саентологии, не будет их держать у тебя на виду и ты не будешь их видеть? Если он никоим образом не будет с тобой ее обсуждать, а свои дискуссии будет проводить вне дома?» Она ответила: «О, да. Конечно!». Тут я говорю: «Вот и хорошо, тебе не нужно ничего читать по Саентологии, обсуждать тему Саентологии. Тебе следует держаться в стороне от саентологов. Теперь просто иди на работу и наслаждайся, хорошо?» Она отвечает: «Да, хорошо».

Ну, и что б вы думали… На следующий день она позвонила и захотела пройти кое-какой процессинг.

Если вас расстраивает кто-то и начинает критиковать Саентологию, просто скажите ему: «Послушай, да держись ты от нее подальше, не читай никаких книг, будь в стороне от всей этой темы, и даже не ходи туда и не слушай никаких лекций!» Скажите с намерением, с хорошим АРО и большим аффинити. Скажите, что ему это противопоказано.

Вы направляете их на «не хочу». Все, что они вываливают на вас, идет прямо из их реактивного банка, а то что делаете вы, так это сидите и говорите в реактивный банк. Они говорят: «Я не хочу Саентологию. Я не хочу иметь с ней никаких дел». Соответственно, вы говорите: «И правильно. Это не для тебя. Держись от нее в сторонке!» Вы побуждаете их делать именно то, о чем они говорят, что вышибает автоматичность, срывает контур, и следующее, что происходит – они хотят прийти.

По прошествии лет я встретил нескольких ныне пламенных саентологов, которые когда-то были самыми что ни на есть злыми критиками. В те времена они атаковали Саентологию и не желали иметь с ней никаких дел. Сегодня, однако, они в Саентологии, а некоторые стали очень ревностными саентологами. Такое происходило далеко не единожды. Такое происходило много раз.

Почему так? Потому, что человек просто-напросто ведет себя реактивно. Есть штука, которую надо запомнить: человеку надо сказать делать именно то, что он делает. Заставьте его делать точно то, чем он делает, и вы сломаете этот контур. Если он хочет оставаться вне Саентологии, вы и говорите ему, чтоб держался подальше. Не рекомендуйте ему ее. Вы обнаружите, что он начнет соглашаться с вами.

Держа в уме, что мы не ждем стопроцентного результата от распространения, некоторым людям мы можем сказать, чтоб не путались под ногами. Есть и другие, чьи разрушения мы можем обнаружить и указать на них. А есть такие, кому можно просто сказать: «Я вчера вечером слушал потрясающую лекцию! Тебе б туда пойти и это услышать! Вот было круто!». Он говорит: «И о чем там говорилось?». Вы отвечаете: «Давай так, иди сам и послушай». Он говорит: «Что он там рассказывал?». Вы отвечаете: «Ну много всего про жизнь и как быть успешным и то и сё, и еще много чего». Видите? Не давайте ему никаких данных. А он продолжает задавать вопросы. «Да, ну а что все-таки он там говорил?». Вы продолжаете: «Иди и сам послушай лекцию». Мысль ясна? Можно даже сказать: «Давай в следующий четверг поужинаем на пару вечерком, а потом сходим на лекцию». Все что вам надо делать - это вроде как мотивировать человека к тому, чтоб он сделал первый шаг. 

Что бы люди ни покупали, они покупают пользу. Помните это. Человек покупает только пользу. Что такое польза? Это нечто, что будет человеку полезно, что будет ему помогать. Почему вы купили то платье, которое вы носите? Почему вы купили эту юбку? Почему вы купили эту пару обуви? Вы купили их потому, что они должны что-то сделать для вас. Правильно? Вот для чего вы их купили. Это польза. Зачем вы покупали этот автомобиль? Ясно, вы купили этот автомобиль, потому что он полезен для вас. Если только вы не интересуетесь именно моторами и не разбираетесь в моторах, то вы купили его не из-за технических характеристик мотора. Когда вы идете покупать автомобиль, то продавец не вдается в конструктивные подробности и технические детали штамповки кузова и устройство мотора, не правда ли? Вы не этим интересуетесь. Вы хотите знать: «А что это даст мне ?» То же самое с Саентологией. Человеку интересно знать: «Что она сделает для меня?». И вы говорите ему: «Она поможет тебе справиться с твоими проблемами. Пойди и разберись с ними. Она может помочь тебе одолеть эту трудность».

Обратите внимание – «может», а не «непременно». «Возможно, она сможет что-нибудь сделать для тебя». Это всего лишь слабая надежда. «Может быть, есть небольшой шанс». Почему? Да потому что, если вы скажете: «Она вылечит боль в желудке. Она вылечит эту мигрень», - он ведь прекрасно знает, он же искал везде, он был у множества докторов, он был тут, он был там и ни разу ничего не было сделано с этой головной болью. Она опять болит. Он знает, что с ней ничего нельзя сделать. А тут появляетесь вы и говорите: «Непременно». Он думает – вы преувеличиваете, ведь вы слишком круто взяли. Поэтому - подходите скромно: «Глянь, есть шанс, что с этим можно что-нибудь сделать. Лишь малый шанс. Бывало, срабатывало на других. Может и для тебя что-то можно сделать». Не напирайте слишком. Не повторяйте снова и снова. Выскажитесь и оставьте. 

ДОСТИГНИ И ОТДАЛИСЬ

«Действие точки протяженности - достигать и отдаляться». (Л. Рон Хаббард. Саентология 0-8, Фактор 6)

Вам следует знать принцип достигать-отдаляться и научиться его применять. Жизнь - это игра, и она состоит из того, чтобы достигать и отдаляться, достигать и отдаляться. Эта штука, которую надо помнить в вашей любовной жизни. Роман состоит из того, чтобы достигать и отдаляться. Он не состоит из того, чтобы достигать, достигать, достигать, так как это принуждает другого человека отдаляться. Вы замечали, что когда кто-то слишком много вас домогается, вы отдаляетесь? Когда человек отходит от вас, вы потом, возможно, потянитесь к нему. Это интересный механизм.

То же самое вы делаете при распространении Саентологии. Вы делаете утверждение и потом отдаляетесь. Вы делаете утверждение, которое пробуждает интерес, например такое: «Итак… есть некоторый шанс, что можно с этим что-нибудь сделать. Теперь, что вы думаете, можно сделать с этой работой прямо тут?» Меняете тему и отходите. Позвольте им достигать. Штука, которая интересует тэтана – это тайна. Замечали вы такое, что когда вы заводитесь: «Знаешь, тебе надо заняться Саентологией. Она для тебя сделает то, она для тебя сделает се», парень начинает пятиться – вы его слишком достаете. Итак, достигайте и отдаляйтесь.

Вы обнаружите такой механизм в жизни повсеместно. Если вы действительно ходите играть в игру жизни – достигайте и отдаляйтесь. Этот момент очень полезно помнить. Подавление состоит их чрезмерного достижения (отсутствие игры). Отсутствие игры также состоит из чрезмерного отдаления.

СТРАДАНИЕ И ПОСЛЕДНЯЯ СОЛОМИНКА

Вам стоит знать, что некоторые люди еще не готовы к Саентологии. Им необходимо пройти через большее страдание. Они полагают, что еще недостаточно пострадали. Дайте им идти своим путем, и пусть они и вправду им идут. Если захотят, могут свернуть. Для многих кейсов, частенько, это и есть причина отсутствия достижений. Такие преклиры не готовы продвигаться. Я обращаюсь с ними так: мы присаживаемся и я говорю, что знаю – если кто-то приходит на процессинг, значит он готов продвигаться. Я говорю: «А теперь взгляни. Действительно ли ты хочешь справитья с этим? Подумай. Не отвечай сразу - “Да”. Просто обдумай это. Действительно ли ты хочешь сделать что-нибудь для себя? Действительно ли ты хочешь изменить состояния своей жизни? Если твой ответ “Да” – то ты сможешь что-нибудь сделать с этим. Ты можешь помочь себе. Не мы сделаем эту работу. Мы можем только тебя направлять. Если он, подумав, говорит: «Да, я по-прежнему хочу продвигаться», - то у вас есть человек, с которым стоит работать.

Многие даже не осознают, настолько плохи их дела. Для них просто не реально, что человечество с трудом сводит концы с концами или что сам он в конце своего пути. Он настолько не в себе, что не знает даже о своем незнании.

Некоторым приходится ждать, пока не произойдет какая-нибудь катастрофа, только после которой они начинают искать способ с этим справиться, и тогда они в отчаянии цепляются за Саентологию как за последнюю соломинку. К своему удивлению, они обнаруживают, что она работает. Они, чаще всего безрезультатно, уже изучали многие практики. И тут они, бывает, говорят: «А что ж ты мне раньше про Саентологию молчал?» Вы, конечно же, в течение целого года пытались им говорить, но они не слышали или не хотели слушать. Я советую делать так: разговаривайте с теми, с кем легко, с теми, кто станет слушать. Остальных оставьте в покое. Рано или поздно они дозреют. Некоторые из барьеров, которые им придется преодолеть, это – тупость, нежелание смотреть или обучаться и отношение «Я это все знаю». 
ШКАЛА ОБЛАДАТЕЛЬНОСТИ

· Создавать
· Ответственный за (готов управлять) 

· Вносить вклад 

· Конфронтировать 

· Обладать 

· Растрачивать
· Подменять 

· Растрачивать подмену 

· Обладал
· Его должны конфронтировать

· В него должны вкладывать 

· Созданный
(Л. Рон Хаббард. Саентология 0-8 )

Шкала обладательности много рассказывает нам о людях. Найдите положение человека на этой шкале, и вы поймете причину его жизненных неудач, причину, по которой у него никогда не было денег, почему он не способен присматривать за собственностью другого и почему он растранжиривает собственность. Подмечайте направление потоков на различных уровнях этой шкалы.

 Человек на уровне «Вносить вклад» порождает исходящий поток. Он способен отдавать, не заботясь о получении. Следовательно, он способен иметь входящие денежные потоки, хранить и присматривать за собственностью. Он способен принимать помощь и получать от нее пользу, и он готов слать исходящий поток в ответ на эту помощь. 

Человек на уровне «В него должны вкладывать» пытается получить входящий поток и не желает слать исходящий. Он постоянно требует и, когда что-либо идет не так, становится в позицию «Это все из-за тебя». Он никогда не сможет иметь входящий денежный поток и хранить его. Он никогда не будет ничем владеть, пока находится на уровне «В него должны вкладывать». По шкале, заметьте, он ниже уровня “Растрачивать”. Он растратит и Саентологию тоже, а посему вам надо получить об этом реальность.

Человеку необходимо преодолеть денежный барьер. Вы слышали когда-нибудь такие речи: «А почему это не дают бесплатно?» или «Это стоит так дорого. Почему они не раздают это даром?». Я вам скажу кое-что. Когда вы отдаете что-нибудь даром, что человек с этим делает? Тратит попусту. Для него не имеет никакой ценности то, за что он не платил. Когда он получает деньги от кого-то и легко ими расплачивается, то он эти деньги, полученные от другого, именно растрачивает. Почему? Потому, что у него нет ощущения их ценности. Это такая особенность тэтана. Тэтан обладает неограниченными способностями. Это и вы, и тот парень. Он имеет неограниченные способности. Нет ничего, что он бы не мог сделать. Когда вы ему говорите: «Ах ты несчастный. Ты не можешь ничего созидать сам. Давай-ка я за тебя заплачу», - вы кидаете его прямо вниз шкалы обладательности на уровень «Созданный». Чуть выше располагается уровень «В него должны вкладывать». Это означает, что вы должны в него вкладывать. Такую позицию имеют люди, которые сидят на государственных социальных пособиях. Сами они для себя не делают ничего. Таким людям потребуются годы и годы, пока они придут в Саентологию. Потом вы постепенно добираетесь до «Растрачивать подмену, Подменять, Обладать, Конфронтировать, Вносить вклад, Отвечать за, Создавать». Вам необходимо поднять парня до уровня «Вносить вклад», вот тогда он осилит.

Есть веская причина, по которой вы не раздаете даром. Эта вселенная работает по принципу двустороннего потока. Получаете вы только до той степени, в какой вы сами выдаете что-то, создавая исходящий поток от себя. Если дела в одитинге пошли туго, то первое, что я выясняю, это - кто платит за эти сессии.

Вы когда-нибудь давали почитать книгу? Получали вы ее потом назад? Не одалживайте книг. Если за книгу не платят, то ее не ценят. Если люди хотят что-то узнать, то вы направляете их к книге и вы продаете им эту книгу. Почему? Потому, что это лучшее, что вы можете для них сделать. Если книга куплена за собственные деньги, то ее прочтут. Если ее просто отдать, ее бросят валяться непрочтенной дешевкой.

Не забывайте, у того парня, совершенно тупого и расстроенного, огромное количество проблем. Но в действительности он потрясающе способен. У него просто неограниченные способности. И нет ничего, что он не мог бы сделать. За этой внешней оболочкой лежит такая хитрость, какой вы не видывали просто никогда. Он ведет себя очень, очень хитро. Так как вы недостаточно проницательны, чтобы это заметить, вы думаете: «Ох, лучшее, что я могу сделать - это бесплатно поодитировать этого парня». Вы просто прямиком загоняете парня в неприятности. Чтобы куда-то прийти, он должен проделать свой собственный путь. Вы должны проделать ваш собственный путь. Я должен проделать мой собственный путь. У каждого из нас один и тот же потенциал. Не уничижайте другое существо, говоря: «Ты неспособен созидать», - ведь он имеет те же способности, что и вы. 

Пару месяцев назад ко мне подошла дама с ужасной финансовой проблемой. Кредиторы наезжают, в банке пусто, закладная недвижимость уже почти отобрана, здоровье никудышное и никаких перспектив на ближайшее будущее. Первое впечатление - надо браться и урегулировать неотложную ситуацию. Даже обладая всеми своими знаниями, мне пришлось подавить в себе желание улаживать дела за нее. Я задавал ей всякие вопросы с целью обратить ее внимание на различные вещи, которыми она занималась, и добился того, что она сама решила свою проблему. Я спросил: «В каком этическом состоянии ты сейчас?» Она указала это состояние и проработала его. И тут ее по-настоящему озарило. Она пошла и урегулировала всех кредиторов. Когда я видел ее последний раз (пару недель назад), у нее в банке были деньги, дела с кредиторами шли четко по расписанию, и она ясно представляла себе путь урегулирования всего этого вопроса. Кроме того, она получила повышение. А если бы я одолжил ей деньги, она бы ничего этого не добилась. Вот еще один пункт на память. Никому не давайте деньги взаймы, это все равно что сказать: «Ты не способен созидать».

Скажите человеку пойти и заработать, потрудиться, чтобы добыть деньги. Когда он их заработает, это будет уже реальным достижением, и его денежный барьер окажется преодоленным. Если вы одолжите кому-то денег и дадите пройти ступени до Клира, то способность человека справляться с этой проблемой, то есть обращаться с деньгами, не станет лучше, чем была. Фактически, теперь ему надо возвращать долги, а значит, все стало еще хуже. Он не улучшил свою способность зарабатывать деньги, потому что так и не преодолел этот барьер. Все что там есть – это барьер, через который нужно пройти. Когда барьер преодолен, на той стороне ожидает изобилие денег. (Скоро выйдет моя книга на эту тему.)

Если у вас туго с деньгами, мой вам совет – идите и заработайте. Если вы без работы – найдите где-нибудь работу. Люди решают, что им надо заработать $200 в неделю, $400 в неделю или $1,000 в неделю, а иначе незачем и браться за работу. Но эта вселенная устроена не так. В этой вселенной зарабатывается одна единица, потом две, потом три, четыре и так далее. Статистика повышается постепенно, по постепенной шкале. Вы должны начать с какой-то статистики, и оттуда двигаться дальше, шаг за шагом. Именно по такому принципу работает эта вселенная – поступательно, постепенно. 

ПОТОКИ

«Тот, кто испускает поток, должен принимать поток, тот, кто принимает поток, должен также и испускать». (Л. Рон Хаббард. Дианетика 55!)
Еще одно, что вы должны знать - это потоки. Вы уже знаете, что поток бывает входящий и исходящий. Чтобы получить входящий поток, вы также должны испускать поток. Вам надо его запустить. Если вы не начали порождать исходящий поток, то вы не получите входящих потоков. Вы получите входящие потоки пропорционально вашему исходящему потоку. Если ваши исходящие потоки заблокированы, то вы не получите большого притока. Если поток идет в одну сторону слишком долго, то в конце концов он развернется.

Деньги, в действительности, представляют собой энергию. Общение - тоже энергия. Вы обнаружите, что ваше финансовое состояние прямо пропорционально вашему исходящему потоку общения. Если вы не общаетесь, то не получаете большого притока денег. 

«Валовой доход организации определяется не качеством адресного списка
 этой организации, а его размером и количеством посланий и писем». (Л. Рон Хаббард. Инструктивное Письмо ОХС от 30 июля 1968 Главное данное о валовом доходе.)
Именно величина (количество) исходящего потока задает входящий поток, а не его качество. Это применимо и к распространению. Говорите с большим количеством людей, не зависайте на ком-то одном. Не действуйте, исходя из идеи, что людей не хватает. Людей сотни, тысячи, миллионы, и всем им нужна Саентология.

После того, как поток общения установлен, следующим действием становится ускорение этого потока. Другими словами, безотлагательно справляйтесь с входящим общением. Отвечайте на письма, давайте четкие ответы и указания. Ускоряйте свои действия.

«Процветание дела прямо пропорционально скорости движения его частиц (донесений, телеграмм, товаров, посланников, студентов, покупателей, агентов и т.д.)» (Л. Рон Хаббард. Исполнительная Директива 805 МЖД от 11 января 1968 г. Скорость услуг.)
То же самое применимо и к индивидууму. Если вы придете домой и не будете ни с кем общаться, то через некоторое время никто не будет общаться с вами. Ваши входящие потоки соответствуют тому, как вы сами испускаете поток. 

Входящий поток придет не обязательно из той области, с которой вы общались, но сам факт, что вы порождаете исходящую коммуникацию, увеличивает ваш размах и пространство. Как результат, люди начнут притекать к вам. Есть одна рекламная фирма, которая расположила свои рекламные стенды по всему городу. Они обычно делали так - выводили своих клиентов на улицу, показывали рекламный стенд, находящийся за много миль и говорили: «Вот, тут Ваш стенд”. Потом показывали еще один и говорили: «Вот еще Ваш стенд», потом еще один. Что они делали? Они, на самом деле, выставляли наружу точки наблюдения своих клиентов и таким образом создавали пространство. Что это дает? Увеличивает количество людей, приходящих в результате просмотра этой стендовой рекламы. 

Вы можете это делать как тэтан – просто пронизывать собой всю область. Я так поступаю, когда собираюсь провести лекцию. Просто пронизываю все пространство и говорю: «Хорошо, теперь люди, которые хотят получить информацию, придут сюда послушать мою лекцию». Я мысленно моделирую людей в лекционном зале. Это не лишает их свободы выбора, прийти или нет, но, как минимум, я рассылаю им весточку. Если так не сделать, вы увидите, что пришло очень мало людей. Если же сделать, вы удивитесь количеству людей, которые там будут.

Если у вас трудности с тем, чтобы иметь деньги или вещи (т.е. с обладательностью), получите одитинг по этой проблеме. Избавьтесь от всего заряда, который у вас есть на эту тему, ибо в физической вселенной вы можете обладать только тем, что способны смоделировать в своей собственной. Если вы не можете получить представления о чем-то и смоделировать это в своей собственной вселенной, вы не сможете обладать это в физической вселенной. Другой момент: физическая вселенная не делает ничего, если в ней нет живого существа, делающего это.

ОЗАРЕНИЯ

„Озарение: Новое понимание жизни. Оно приводит к более высокому уровню осознания и, следовательно, к более высокой способности человека преуспевать в его стремлениях в жизни". (КРАТКИЙ САЕНТОЛОГИЧЕСКИЙ СЛОВАРЬ, Л. РОН ХАББАРД)
Люди приходят в Саентологию когда и если у них есть озарение. Просто переспросите и вы обнаружите, что все и каждый, пришедший в Саентологию, пришел когда получил озарение о чем-то. Вы что-нибудь где-то прочитали, вы где-то услышали лекцию и сказали: “Ну надо же! Да, в этом что-то есть!”. С этого момента вы заинтересовались и идете на следующий шаг. Вам необходимо приводить людей к получению озарения. Это поворотная точка. Это та штука, которая подталкивает человека прочесть что-то еще, получить еще озарение, и в итоге получить (озарение) достаточно большое, чтобы никто уже вас с него не сбил. Вы обнаружите, что если у человека проявляется тенденция отворачиваться от Саентологии, то это потому, что он недостаточно стабилен, потому, что он не понял по настоящему этот предмет. Он не получил озарения на тему того, чем является Саентология.

Для них лучший способ получить озарение это соприкоснуться с исходными материалами. Прочесть книгу. Прослушать лекцию. Прийти на курс. 

УРЕГУЛИРОВАНИЕ ПОДАВЛЯЮЩИХ ЛИЧНОСТЕЙ (ПЛ)

ПОДАВЛЯЮЩАЯ ЛИЧНОСТЬ: Тот, кто активно стремится подавить или нанести вред Саентологии или Саентологу совершая подавляющие действия. (КРАТКИЙ САЕНТОЛОГИЧЕСКИЙ СЛОВАРЬ, Л. РОН ХАББАРД).
Я был в одной области, когда Саентология подвергалась атакам и там было много людей, настроенных против Саентологии. Читая лекцию группе, я им сказал: “Если кто-нибудь посмеет сказать слово против Саентологии, вы просто идете туда и его атакуете”. Для чего атаковать? Вы ни когда не расширите свои территории и не победите, обороняясь. Обороняясь, вы будете только терять свои территории. Это касается спора с кем-либо, судебного разбирательства или даже войны. Обороняясь, вы всегда теряете территории. Атакуя, вы всегда побеждаете. Когда кто-либо говорит что-то про Саентологию, вы просто идете туда и атакуете такими словами: ”А что вы знаете об этом? Откуда вы такое услышали? Вы читали какие-нибудь книги об этом? О, вы слышали от кого-то другого? Что он знает об этом?“ Поняли мысль? Вы возмущены самим фактом. Вы не отбиваетесь и не рассказываете: “Ну что вы…, в Саентологии, мы, ох.., мы ведь людям помогаем …“ Вы встреваете и справляетесь, атакуя тем или иным способом, а не занимая оборону. Если дело плохо, можно даже прибегнуть к тому, чтобы сказать человеку, что для него лучше всего не иметь с этим ни каких дел, и просто создать там противоположный поток до такой степени, что сказать данному индивидууму :”Слушай, не читай ты ничего про это и не рассказывай никому. Держись подальше от Саентологии, не ходи и не слушай никаких лекций”. Как только вы так сделаете, вы направите человека делать именно то, что он действительно делает, что автоматически отбрасывает его в противоположном направлении туда, где он захочет прийти. Прямо о своем желании он не скажет, но он действительно захочет прийти. Он начнет думать: “Почему это, черт побери, он хочет меня отпихнуть? А какое он имеет право говорить мне держаться от нее подальше?”. 

Что при этом происходит? Стабильным данным является, что индивидуум хочет Саентологию, но между ним и Саентологией встает реактивный банк. То, с чем вы, в действительности, справляетесь – это реактивный банк. Реактивный банк насобирал в себя много всего из области ложных данных и ложных идей. Банк подсовывает это все индивидууму и тот считает их своими идеями. Человек, в основе своей, - хороший и он, как духовное существо, жаждет выбраться из путаницы, в которой он находится. Об этом он вам не скажет, но в самой глубине себя он жаждет сделать это. Такова цель, общая для всех нас. Каждый из нас имеет цель выбраться из этого, а Саентология является путем наружу. Не существует такого человека, который не искал бы именно этот предмет, так как это единственный путь наружу. Довольно часто людей расстраивает, когда я так говорю, поэтому я не хочу, чтобы вы c ними соглашались. Я хочу, чтобы вы разобрались сами. Является ли она единственным путем наружу? Это вы выясните только сами, исследуя Саентологию самостоятельно. Я пришел в нее и я полностью удовлетворен. Она – единственный путь. Нет другого предмета, хотя бы отдаленно осознающего, что у человека есть реактивный ум, дающего технологию и техники позволяющие с ним справиться. Вашим стабильным данным является, что каждый из здешних индивидуумов пытается ее найти. Знаете ли вы, что есть люди, которые путешествуют по миру, охотясь и высматривая? Они пытаются что-нибудь выискать, они копаются в религиях и учениях всех видов, таких как метафизика, спиритуализм, астрология и разного рода практики в надежде найти то, что им доступно в Саентологии. Просто взять и преподнести – это не работает. Ее надо преподносить, на основе того, что она урегулирует то, что разрушает их жизнь, поможет им достичь тех целей, которые у них есть в жизни, или посодействует им тем или иным способом. Вам необходимо, чтоб они получили озарение.

Что касается антагонистичных и злобных людей, то метод урегулирования тут не шибко сложен, подход очень прост. Вы конфронтируете его и выслушиваете все, что у него есть сказать. Даете подтверждение и затем спрашиваете его: “Есть ли еще что-то, что вы хотели бы сказать об этом?“ Вы обнаружите, что если вы не оцениваете и не обесцениваете, то, в конце концов, он выскажет все и больше нечего будет сказать. В этот момент вы можете завершить это, сказав: “Ясно“, - вы не обязаны продолжать беседу дальше. 

Если какой-либо студент или преклир критикует Саентологию, скажите ему чтобы он пошел и урегулировал это. Сойти с нашей дороги мы можем только по одной причине - чтобы помочь попавшему в беду. Любой критицизм против Саентологии, любые ругательства или критицизм против другого человека – все это произрастает из реактивного ума. Они вообще не аналитические. Если бы человек был в аналитическом состоянии и у него возникла бы претензия, то он подошел бы и сказал: “Вот посмотри, происходит то-то и то-то. Ты можешь что-нибудь с этим сделать?“ И он добьется исправления. А выпадами и выговорами в чью-то сторону ни чего не исправишь. Так, что вам следует сказать такому человеку пойти к регистратору и исправить это.

Также помните, если кто-либо атакует вас или Саентологию, то существует непонимание. Обнаружьте, в чем заключается непонимание, укажите на него, проясните его, и он больше не будет так делать. Или можно его спросить: “Какой предмет ты изучал ранее? Какие непонимания у тебя есть касательно того предмета?” Основой любой атаки является непонятое слово. Все, что вам необходимо сделать, это найти непонятое слово, прояснить его и атака прекратится.

„Непонятое слово порождает странные идеи“. (Из «Непонятые слова» – ПРЕПЯТСТВИЯ В ОБУЧЕНИИ, Л. Рон Хаббард)

Иногда у людей странные представления о том, что такое Саентология. Если такое будет происходить во время вашего разговора с кем-либо, помните – это непонятое слово. Найдите его и добейтесь верного понимания. Этим словом может быть даже „Саентология“ и любой, более ранний предмет сходной природы, который когда-либо изучал индивидуум. (Исходный материал для данной главы взят из Инструктивных писем и Бюллетеней ОХС по распознаванию и урегулированию ПЛ и ПИН
. КРО, том 1, Л. Рон Хаббард)
ВОСХИЩЕНИЕ

„ …и восхищение настолько сильно,  что одно его отсутствие позволяет продолжать существования”. (САЕНТОЛОГИЯ 0-8, Фактор 14, Л. Рон Хаббард).
Восхищение: Существительное 1. Чувство изумления, удовольствия и одобрения. 2. Когда кто-то относится (к кому-либо, чему-либо) как к источнику наслаждения (чему-то изящному или прекрасному). (Из Всемирного Книжного Словаря)
Если вы обнаружили, что застряли в фиксированном, неизменном состоянии, постарайтесь им восхищаться. Возможно, вам трудно будет начать это делать. Но именно поэтому данное состояние зафиксировалось и продолжает существовать – вы не могли им восхищаться. Восхищайтесь человеком, которого не любите или ненавидите. Ваша жизнь изменится.

Попробуйте применить это в жизни. Вы также найдете много применений этому при распространении Саентологии. Начните восторгаться людьми и вещами вокруг вас - ваша жизнь изменятся. 
УПРАЖНЕНИЕ ДЛЯ ДЕМОНСТРАЦИИ ОПИСАННЫХ ВЫШЕ ДАННЫХ

Шаг 1: Найдите второго человека для совместной работы.

Шаг 2: Сядьте и направляйте поток восхищения друг на друга. Это делается без слов. Продолжайте это до тех пор, пока не заметите явных изменений в отношении и вы оба не начнете чувствовать себя хорошо.

СЕРЬЕЗНОСТЬ

„Серьезность - это твердость“. (Филадельфийский Докторский Курс, Лекция 25, Л. Рон Хаббард)

Занимаясь распространением Саентологии, делайте это с легким сердцем и беззаботно. Не становитесь серьезным. Когда вы становитесь серьезным, вы притягиваете массу и получаете включение. В жизни вы также преуспеваете больше, если ведете себя беззаботно. 

Когда вы серьёзны, эта вселенная действительно становится жесткой. И вот тогда вы застреваете по-настоящему. Это снижает скорость потока ваших частиц, так как все вокруг вас становится тяжелым.

„Чем более серьёзно вы относитесь к игре, тем меньше шансов выиграть". (Филадельфийский Докторский Курс, Лекция 25, Л. Рон Хаббард)

УПРАЖНЕНИЕ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ

Давайте теперь взглянем на упражнение по распространению, составленное Роном. Я потом объясню некоторые детали того, как его применять. Если вы научитесь правильно выполнять данное упражнение, и применять весь материал, изложенный в данной книге, то не будет такой ситуации, с которой вы не сможете справиться, как в распространении, так и в жизни. Тут есть чего предвкушать. 

А теперь давайте взглянем на упражнение по распространению на следующей странице.

ОФИС ХАББАРДА ПО СВЯЗЯМ

Усадьба Сент-Хилл, Ист Гринстед, Суссекс

ИНСТРУКТИВНОЕ ПИСЬМО ОХС 23 ОКТЯБРЯ 1965

Размножить 

Внештатным сотрудникам 

Ступени Сент-Хилла

Студентам Сент-Хилла
УПРАЖНЕНИЕ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ
Упражнение по распространению содержит четыре точных шага, которые нужно пройти с человеком, которому вы распространяете. 

Нет никакого установленного шаблона, нет никакого набора слов, которые вы говорите человеку.

Есть четыре шага, которые необходимо выполнить с человеком, и они приведены здесь в том порядке, в котором их и следует выполнять: 

1. Установите контакт с человеком: Это ясно и просто, и означает именно вступление в личный контакт с кем-либо, независимо от того, вы обратились к нему или он к вам. 

2. Урегулировать: Если человек широко открыт Саентологии и достигает ее, этот шаг можно пропустить, потому что урегулировать нечего. Урегулирование предназначено для того, чтобы справиться с любыми атаками, антагонизмом, вызовом или враждебностью, которые человек может выражать по отношению к вам и/или Саентологии. Определение слова "урегулировать": управлять, руководить. «Урегулирование» предполагает направление приобретенных умений на достижение немедленных результатов. После того как человек урегулирован, вы приступаете к следующему шагу.

3. Спасти: Определение слова "спасти": "уберечь от разрушения". Но перед тем как уберечь кого-либо от разрушения, вам необходимо выяснить, что, собственно, разрушает его лично? В своей основе это заключается в следующем - что его разрушает? Что портит ему жизнь? Это должно быть состояние, которое очевидно для человека, как нежелательное, или то, которое можно сделать для него реальным.

4. Привести к пониманию: Как только человек осознал это разрушение, вы даете ему понять, что с помощью Саентологии можно исправить состояние, обнаруженное на шаге 3. Это делается простым утверждением, что Саентология может помочь, или используя данные, чтобы показать, как она это может. Именно в этот момент в этом шаге правильно будет вручить человеку приглашение или визитную карточку и направить его на ту услугу, которая поможет ему наилучшим образом справиться с тем, с чем он хочет справиться.

Это четыре шага Упражнения по Распространению. Они сделаны так, что в них необходимо разобраться, а понимание наилучшим образом достигается при работе с тренером. 

РАБОТА ТРЕНЕРА 

Положение: Тренер и студент могут сидеть лицом друг к другу на удобном расстоянии или могут стоять, как на прогулке.

Цель: Сделать саентолога способным эффективно распространять людям Саентологию. Сделать его способным вступать в контакт, улаживать, спасать и приводить другого человека к пониманию. Подготовить саентолога так, чтобы нападки или распросы другого человека не заставали его врасплох.

Фразы: Нет установленного шаблона. Тренер играет роль не-саентолога и проявляет какое-либо отношение к Саентологии, когда к нему подходит студент. Затем студент должен уладить, спасти и привести тренера к пониманию. Когда студент может легко выполнять эти шаги при данном отношении тренера, тренер разыгрывает другое отношение и т.д., и упражнение продолжается, пока студент не начнет делать эти шаги уверенно и легко с любым типом людей. Тренировка этого упражнения проходит следующим образом:

Тренер говорит: “Начали”. После этого студент должен (1) вступить в контакт, обратившись к тренеру или когда тренер обращается к нему. Студент представляет себя и Саентологию или не делает этого, в зависимости от разыгрываемой ситуации. Затем студент (2) улаживает любое обесценивание себя и/или Саентологии, любой вызов, нападки или враждебность, изображаемую тренером. Затем студент (3) спасает тренера. На этом шаге студент должен определить разрушение (проблема или трудность, которая есть в жизни тренера), указать, что это гибельно, и привести человека к тому, чтоб тот увидел, что это так.

Когда (3) сделано, тогда вы (4) приводите к пониманию, что Саентология может с этим что-то сделать. Пример: тренер признает, что у него проблемы с женщинами. Студент просто слушает, что он говорит об этой проблеме, а затем заявляет: “Ну, это то, с чем справляется Саентология. У нас есть процессинг и т.д., и т.п.” Когда тренер проявляет признаки осознания, что проблема действительно есть и что-то с ней может быть сделано, студент дает ему листок направления в организацию или визитную карточку, направляет его на услугу, которая лучше всего исправит его состояние.

Тренер должен ставить незачет за задержки общения, нервозность, смех или неконфронт. Тренер также ставит студенту незачет за неумение (1) войти в контакт, (2) уладить, (3) спасти и (4) привести к пониманию.

Акцент а тренировке: Акцент ставится на том, чтобы позволять студенту побеждать. Это делается посредством использованием шкалы постепенности в изображении тренером разных отношений и отработкой каждого из них до тех пор, пока студент не сможет легко его улаживать. По мере того, как у студента получается лучше, тренер может разыгрывать более трудное отношение.

Акцент делается на то, чтобы студент достиг цели этого упражнения.

Можно сделать и использовать список предметов, которые нужно уладить, или разрушений, которые надо обнаружить.

Не ограничивайтесь отработкой только антагонистического отношения или только рвения узнать о Саентологии. Используйте их оба, и другие отношения тоже. Они вам встретятся все.




Л. РОН ХАББАРД

LRH:ml.rd
ПРИМЕНЕНИЕ УПРАЖНЕНИЯ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ

Контакт

Первое действие – установить контакт с человеком, что очень важно, так как вы можете справиться только с одним человеком за раз. Это значит, что вы входите контакт с кем-либо, добиваясь при этом, чтобы человек разговаривал с вами. Вы вступаете в общение и, задавая вопросы, пытаетесь его разговорить. 

Если человек не желает разговаривать, значит, вы не вошли в контакт. Это можно преодолеть, задавая в легкой манере вопросы о нем самом, повысив тем самым его интерес до появления желания с вами поговорить. Часто случается, что тема, которой человек интересуется больше всего - это он сам. Направьте его на разговор о самом себе. «Как долго вы уже в этом городе?» «Вам тут нравится?» «Что привело вас к решению сюда приехать?» «Какой работой вы занимаетесь?» «Что вас так заинтересовало в этой работе?»

Ведите беседу беззаботно и легко. Интересуйтесь человеком. Не делайте серьезную мину. Действительно выслушивайте его ответы. Вскоре поток развернется и он станет спрашивать вас: «А чем занимаетесь вы?» Тут вы можете представить Саентологию и начать выполнять следующий шаг – улаживание.

Улаживание

Второе действие – это улаживание. Улаживать необходимо только в том случае, если человек антагонистично настроен или чувствует расстройство в отношении Саентологии или вас. Возможно он вообще ничего о ней не слышал, и тогда вам не нужно ничего улаживать. Вы говорите: «Я саентолог», - или: «Я изучаю Саентологию», - он отвечает «А это что?» Здорово, вам не надо ни с чем справляться, сразу переходите к шагу 3 и найдите его разрушение.

Урегулирование человека может заключаться лишь в прояснении пары непонятых вещей или состоять всего из одного утверждения: «У вас ужасное непонимание в отношении Саентологии». Конфронтируйте человека и держите паузу. Можете даже повторить то же самое утверждение. Я нашел это очень эффективным в приведении человека к пониманию, что он ничего не знает об этом предмете. Главное - уладить то, что требует улаживания - не больше и не меньше. 

Улаживание также может включать указание человеку держаться подальше от Саентологии, что устанавливает его на обратный поток. Урегулирование может занять пять минут, а может потребовать нескольких недель, при наличии сильного антагонизма или расстройства, но к следующему шагу – спасению – нужно приступать только после проведения улаживания. Сколько бы времени этот шаг ни занял, вы делаете все необходимое для получения результата. 

Вы не защищаете Саентологию. Не пытаетесь убеждать в правильности данных Саентологии или предоставлять какие-либо данные. Нападки человека могут быть основаны на какой-нибудь статье о Саентологии в газете или журнале. Прежде чем двигаться дальше, найдите источник этой информации и справьтесь с атакой. Это делается фразами: «Ясно, а кто вам это сказал? Где вы это слышали?» Он, возможно, ответит: «Ну, я читал статью в журнале «Лайф». Вы спрашиваете: «Что там говорится?», вы докапываетесь до подробностей того, что было сказано, и проясняете это. Вы можете сказать: «И что, вы верите всему, что пишут газеты?» Вы обязательно все выясняете и урегулируете. Вы не отступаете. Если вы проведете улаживание правильно, то обнаружите, что человек вдруг меняет отношение на прямо противоположное и начинает проявлять сильный интерес к Саентологии.

Вы атакуете, а не защищаетесь. Спросите: «Что вы знаете об этом?» «Вы изучали данный предмет?» «Вы читали какие-либо книги по данному предмету?» «Вы посещали курсы?» «О, так вы не изучали и не посещали курсов. Может, вы просто переняли чьи-то идеи о том, чем является Саентология, причем они тоже не изучали ее и не читали никаких книг?» «А вы обычно основываете свое мнение на информации из вторых рук?» «Согласны ли вы, что человек не много знает о предмете, если он сам не изучал этот предмет? Если он принимает на веру чьи-то идеи, он может в итоге прийти к огромному непониманию по данному предмету. Вы согласны с этим?»

Обычно нападающий или озлобленный человек говорит обобщениями (нечеткими или размытыми утверждениями и идеями). «Все говорят, что Саентология это…» или «Говорят, что вы…» Вы справляетесь с этим, конкретизируя обобщенные заявления. Спросите: «Кто эти все?» Он ответит: «Парни с работы». Потом вы спрашиваете: «Что именно за парень?» Добейтесь конкретности. Потом спросите: «Что он знает об этом? Он там был? Он изучал данный предмет по исходным материалам? Читал ли он какие-либо книги Л. Рона Хаббарда? Как далеко он продвинулся в этом предмете? О, он был только на одной лекции?»

Вы уловили? Бывало, после урегулирования описанным способом, я даже говорил нападающему на Саентологию: «Думаю, вам стоит держаться в стороне от Саентологии. Во всяком случае, я сомневаюсь, что вы сможете ее понять». Обратите внимание, вы не обязаны приводить в Саентологию всех подряд. Она только для способных людей, у которых достаточно осознания, чтобы увидеть, что она может предложить. Быть достаточно способным для изучения мудрости Саентологии – это привилегия. Она только для тех, кто способен видеть и понимать. Кто, по крайней мере, желает смотреть и учиться, даже если и не в состоянии понять прямо сейчас.

Однажды кто-то даже сказал мне: «О, Саентология… Это где предаются сексуальным оргиям, не так ли?», - и я ответил: «Сексуальным оргиям?!» (удивленным тоном – всегда сохраняйте свое чувство юмора - не принимайте это всерьез, хотя выглядеть надо серьезно.) «Я в Саентологии уже восемнадцать лет и никто ни разу не позвал меня ни на одну. Они, должно быть, не хотели меня туда пускать». Потом повернулся к нему и спросил серьезным тоном: «Каким образом я бы мог все об этом выяснить?» Но, конечно же, теперь он дал задний ход, зная, что его информация ложна. Вы не обязаны любым способом защищать Саентологию. Она является истиной и это, само по себе, настолько хорошая защита, что она выдержит любую атаку, основанную на лжи.

Ваша работа – побудить человека разобраться в его собственных ложных суждениях, идеях и решениях по данному предмету. Ваше отношение к предмету должно быть профессиональным. Не спорьте. Будьте эффективны. Не защищайте себя и Саентологию. Задавайте вопросы вместо того, чтобы разъяснять.

Задавая человеку вопросы, вы заставляете его принять участие и внести вклад. Он сам начнет осознавать, насколько неверным было его представление об этом предмете. Он также освобождается от своих собственных суждений, идей, решений, мнений и постулатов в отношении его. Теперь он может смотреть и понимать. В противном случае он будет продолжать оценивать то, что вы говорите, основываясь на всех этих вещах, и его отношение не изменится. Поэтому задавайте вопросы, это очень эффективно. 

Есть ценные данные по улаживанию людей, содержащиеся в средствах «H», «I», «J» из книги Средств Исправления Кейса Л. Рона Хаббарда. Я процитирую «I» и «J» вначале, так как «H» следует после того, как вы выполните Средства «I» или «J».

Средство «I»

Применяется: К любому человеку
Что замечено: Злобствует в отношении Саентологии, очень склонен спорить.

Что установлено: Никакого опыта в Саентологии.
Что делать: Избегать подробного обсуждения Саентологии. Обсуждать только другие, сходные с Саентологией, предметы, которые человек не понял, пока он не почувствует себя лучше в отношении них. (Это не делается как одитинг). Потом найти, осуществлению какой цели помешал более ранний предмет, на который человек больше всего озлоблен, указать на это, как на пропущенный заряд, и продолжить как в средстве “H”.
Средство «J»

Применяется: К любому человеку
Что замечено: Критикует вас как саентолога.

Что установлено: Никакого опыта в Саентологии.
Что делать: Добиться обсуждения трудностей, которые он имел, помогая людям. (Уладить их, как незавершенные циклы общения, имеющиеся у человека). Тщательно давайте подтверждение всем раскрытым вам овертам, но не пытайтесь выуживать то, что не высказывается добровольно. Далее продолжайте как в Средстве «H».
Средство «Н»

Применяется: К любому человеку
Что замечено: Отвергает одитинг
Что установлено: Никогда не одитировался
Что делать: Обнаружить, осуществлению какой цели этого человека помешали. Указать ему на это, как на пропущенный заряд. Обнаружить, кто из окружения этого человека не давал ему подтверждений и обнаружить незавершенные циклы общения этого человека. Обнаружить других людей в жизни преклира, которые не давали ему подтверждений. Определить эти циклы и т.д. Потом улаживать как обычный кейс, но использовать только легкие процессы, ЭТО-ЕСТЬ по решениям для проблем, ориентация и затем обладательность.
(Л. Рон Хаббард. Книга средств исправления кейса)

Спасти

Перейдем к следующему шагу - Спасти. Спасти значит уберечь от разрушения. На шаге 2 вы улаживаете человека до состояния, когда у него появляется желание точно узнать, что представляет собой Саентология. У него было об этом путанное представление, у него было неверное понимание касательно нее, он слушал то, что про нее говорили другие люди, он читал о ней в газетах, и тут вы уладили его до такого состояния, что теперь он, как минимум, знает, что его представление о ней было неверным. В конце концов он спросит вас: «Что такое Саентология?» 

В этом месте вы можете совершить большую ошибку и начать попытки разъяснять Саентологию. Любое даваемое вами объяснение - это попытка привести к пониманию. Вы говорите: «Саентология - это…», и тут вы можете попасть в трудности, слишком много объясняя. Вы отвечаете на его вопрос, находя то, что разрушает его жизнь. Он спрашивает: «Ну… и что такое Саентология?» Вы можете ответить: «Вот давай возьмем практический пример из жизни. Какие трудности (можно использовать слово «проблемы») у тебя есть в жизни?» Вы объясняете ему Саентологию с точки зрения того, что разрушает его жизнь.

Его разрушение, будучи найдено, станет для него очень реальными. После их обнаружения он будет точно знать, что именно они разрушают его жизнь. Разрушения должны быть реальными для человека, он должен видеть, что это они разрушают его жизнь. Разъяснение Саентологии таким способом: «Саентология справляется с такими штуками», - сделает ее реальной для человека, так как он сможет соотнести ее с самим собой. Когда просят разъяснить Саентологию – найдите, где у человека разрушение и затем разъясняйте ее применительно к этим разрушениям. 

Вы обнаружите, что разрушения – это какая либо проблема или трудность, вызывающая у него неприятности в жизни. Как только вы их разглядели и указали на них, они будут что-то значить для него. Он прояснится. Он распознает это. Вы действительно нашли что-то очень личное. Если вы разглядели такое, и он находится очень высоко по шкале осознания, то вам останется только сказать: «Есть шанс, что Саентология с этим может что-нибудь сделать. Вот, возьми визитку, иди в организацию и послушай лекцию”. 

Потом назначьте ему встречу и отведите его туда.

В жизни у людей есть разные трудности и расстройства. Одна из них будет объяснять все остальные. Это и есть его разрушение. Я бы справлялся с этим примерно так:

Несаентолог:
Что такое Саентология?

Саентолог:
Давай возьмем что-нибудь для примера. Какие у тебя трудности в жизни? (или) Какие у тебя проблемы? (Я добиваюсь, чтобы он смотрел на это).

Несаентолог:
Ну да, но что же такое Саентология?

Саентолог:
Я как раз и веду к этому. Какие трудности ты испытываешь в жизни?

Несаентолог:
Да ладно, трудности есть у каждого. 

Саентолог:
Согласен, а какие трудности у тебя? 

Несаентолог:
Я боюсь разговаривать с людьми.

Саентолог:
Я бы хотел тебе указать на одну вещь, скажи мне, если я не прав, хорошо?

Несаентолог:
Хорошо.

Саентолог:
Этот страх разговаривать с людьми, он по-настоящему разрушает твою жизнь. Согласен ли ты с этим?

Несаентолог:
Да, ты прав.

Саентолог:
Вот. А Саентология справляется с такими вещами.

Несаентолог:
Что, в самом деле?

Саентолог:
Да, есть все шансы, что для тебя кое-что можно сделать. Я бы посоветовал тебе прочесть книгу «Дианетика: Современная наука душевного здоровья» Л. Рона Хаббарда. 

Сходи, послушай несколько лекций, и ты больше поймешь. После прочтения книги мы можем встретиться снова и обсудить ее. Эта книга содержит основы Саентологии и ответит на твои вопросы. Она содержит совершенно новые открытия. Она объясняет, почему у тебя так много трудностей в жизни.

Вы должны обнаружить разрушения, указать их человеку и добиться его согласия с тем, что так оно и есть. Не завершайте этого шага, пока не получите его согласия. Если его позиция – «может быть», значит, он не получит озарения и вы еще не доделали работу. При стандартном распространении делается все необходимое, чтобы получить его согласие с тем, что указанное вами рушит его жизнь. Только тогда у него будет озарение. Величайшая ошибка, которую вы можете сделать – оставить этот шаг раньше чем, он увидел, что оно рушит ему жизнь. Это создает нарушение принципа постепенности, и парень тут же застревает. Для исправления ошибки нужно просто вернуться назад и справиться с этим - отыскать разрушения и заручиться его согласием, что оно губительно. 

Объясняйте ему Саентологию в терминах его трудностей. Именно это и есть «обнаружение разрушений». Если вы найдете эти разрушения, он получит озарение, и вы сможете связать Саентологию с этим, сказав: «Саентология улаживает проблемы вроде этой». Теперь он знает, о чем речь. Он может это понять.

Как найти разрушения? Находите их, задавая вопросы. Но не следует искать разрушения, спрашивая его: «У тебя есть какие-нибудь трудности с детьми? Как нет? Да это смешно, у большинства людей они есть. А нет ли у тебя, часом, проблем с…?» Так делать не надо! Это ваша оценка. Это не стандартное распространение. Говорить следует так: «Какие проблемы у тебя в жизни? Какие у тебя проблемы?» И он говорит вам: «Мне трудно говорить с людьми».

Будьте очень терпимы и установите хорошее двустороннее общение. Скажу также еще об одном: обладайте громадным количеством аффинити. Как вам этого добиться? Занимайте пространство комнаты, смотрите на него, осознавайте его, создавайте его. Будьте готовы иметь этого человека в своем пространстве, желайте, чтобы он был готов иметь в своем пространстве вас. И просто направляйте на него поток своего аффинити. Любите его по настоящему. Поступайте так, и вы заметите, что его отношение может поменяться, а уж ваше-то поменяется точно. Вас будет легче понимать, ваш голос станет мягче. Это очень интересный опыт.

Итак, много зависит от вашего отношения. Чтобы действительно преуспеть, вам необходимо быть абсолютно свободным, чтобы позволять человеку быть таким какой он есть. Предоставьте ему бытийность, то есть право быть таким, какой он есть. Практикуйте это. Это может изменить всю вашу жизнь.

Состояние “Разрушение” приведено в таблице Характеристик нижних уровней Осознания, которая подробно изложена в Таблице Классификаций, Ступеней и Осознания. Давайте на примере покажем, как использовать эти Характеристики нижних уровней Осознания. Бывает такое: «Я боюсь встречаться с людьми». Это может быть основным разрушением. Если вы укажите ему на это и скажете: «Ну, этот страх общаться с другими людьми влияет на твою жизнь», - он ответит: «Я полагаю, что да». Или: «Нет, я так не думаю». В обоих случаях вы можете сказать: «Если бы у тебя не было этого страха, как бы шли твои дела? Было бы у тебя больше успехов? Твой бизнес, шел бы он лучше?» Заставьте его посмотреть на это. Если это его разрушение, то он его распознает, ведь то, что вы делаете, так это указываете ему на разрушение, здесь на этой шкале Характеристик нижних уровней Осознания.

– 7 Разрушение

 – 6 Следствие

 – 5 Страх ухудшения

 – 4 Потребность перемен

 – 3 Требование улучшений

 – 2 Надежда

 – 1 Помощь

(Л. Рон Хаббард. Саентология 0-8. Извлечение из Характеристик Осознания).

Некоторые люди находятся на более низком уровне, чем разрушение. Существует более 27 состояний, расположенных ниже уровня «Разрушение». Будут такие люди, до которых вам не удастся достучаться, но не переживайте из-за них, потому что на данном этапе мы не гоняемся за стопроцентной результативностью. Люди, приходящие в Саентологию, осознают больше, чем те, кто еще не созрел. Многие из вас в Саентологии потому, что вы что-то искали. Была явная решимость это найти. Я знаю, что пошел этим путем, потому что высматривал, и когда натолкнулся, бац..! Я знал, и это была она! Есть люди ищущие. И есть такие, кто пока не поднялся до этого. Их уровень осознания гораздо ниже. Им придется пережить больше и дополучить опыта. По мере того, как вы отбираете из публики осознающих людей и делаете их саентологами, это позволяет области вокруг них улучшаться. Не знаю, замечали вы или нет, но когда вы начинаете осознавать больше, вы лучше справляетесь с другими людьми. Это создает вокруг вас более сознательную и более высокотонную среду. Замечали такое? Потом вы приводите других людей и они делают то же самое, и постепенно улучшается все общество. В Саентологии мы занимается тем, что приводим в нее наиболее осознающих существ из данной области. По мере того, как они приходят, они прокладывают путь следующим, чтобы другие тоже осознавали больше, и тогда они тоже приходят. 

Чем мы занимаемся на этом шаге спасения, так это находим разрушение человека. У любого без исключения есть нечто, что разрушает ему жизнь. Единственная штука в том, что некоторые опустились ниже уровня разрушения. Не у каждого есть реальность о том, каково его разрушение, но большинство будет способно идентифицировать свои разрушения. 

Избавление от разрушения будет представлять для них интерес. Вы можете сказать: «Гляди, я знаю одну вещь, которая, возможно, справится с этим. Я не уверен, но возможность есть». Фактор надежды - это просто легкое прикосновение, просто небольшая вероятность.

Вы можете сказать: «Эта неспособность общаться с людьми разрушает твою жизнь». Он отвечает: «Не замечал». Вы говорите: «Ладно, а если б ты мог лучше общаться с людьми, твои дела шли бы лучше, не так ли?» «Думаю, да». Вы говорите: «Хорошо, из-за неспособности эффективно общаться, ты живешь не так хорошо, как мог бы. Правда?» Он отвечает: «Да». Вы говорите: «Ну, это и разрушает тебе жизнь, не так ли?» Он говорит: «Да, точно». «Вот. Ты в очень большой степени являешься следствием этого, так ведь?» Вы точно указали ему на Разрушение и теперь переводите его на следующий шаг, который называется «Следствие». 

Вы говорите: «Взгляни, ты в очень большой степени являешься следствием неспособности общаться, не правда ли?» И он отвечает: «О… Боже мой, да ты прав! Так и есть». Потом вы говорите: «И все станет еще хуже. Лучше не будет. Только хуже». Возможно, он скажет: «Ну, так все идет уже в течение нескольких последних лет». Или: «О, Боже! Да ты же прав, все ведь только ухудшается!» Вы говорите: «Хорошо, тебе надо это менять». Он говорит: «Точно, ты прав, надо менять».

Он переходит на каждый следующий уровень очень легко, потому что именно этот уровень и подходит, и вы просто переходите к следующему. 

Вы говорите: «Хорошо, ты должен потребовать, чтобы с этим что-нибудь было сделано». Были даже такие, кто спрашивал: «Да, а с кого мне это требовать?», - потому что они сразу попадали на уровень «Требование улучшений». В этот момент вы можете сказать: «Ну, во-первых, тебе надо потребовать улучшения от себя. Тебе необходимо сделать первый шаг, и это требование к самому себе сделать что-либо касательно себя. Иначе это не будет сделано, не правда ли?»

Теперь переходите к надежде и помощи. «Есть шанс, что Саентология могла бы помочь тебе в этом. Другим она помогала. Может быть, она что-нибудь сделает и для тебя». Я обнаружил, что людей расстраивает, если вы говорите с полной уверенностью: «Это можно уладить». Вы можете быть полностью уверены, что собеседник даже не сомневается: вы всеми силами стремитесь его обмануть. Поэтому просто введите фактор надежды. Ясна идея?

Но не давайте людям большого количества информации. Вообще не давайте им информации. Расскажите им о некоторых положительных моментах и, если они не достигают - отдаляйтесь. Бывало, я останавливался на середине предложения: «А… да ладно, вам это все равно не будет интересно». Или: «Я хотел вам кое-что рассказать, но, видимо, вас это не заинтересует». Это просто способ заставить их потянуться. Это механизм достигни-отдались. Я бы хотел указать, что главная ошибка, которую совершают саентологи – это чрезмерное достигание. Они общаются с людьми, дают им слишком много данных, и слишком сильно достигают их, это заставляет другого человека отдаляться. Так что не становитесь серьезным. Делайте это легко – достигайте и отдаляйтесь.

Обнаружив и указав разрушение, и подняв человека до надежды в связи с ним, вы затем говорите: «Послушай, есть шанс что с этим можно что-то сделать. Эти люди читают лекции по общению. Они в этом эксперты. Сходи, посмотри на них». Что вы делаете? Вы приводите человека к пониманию, а это - следующий шаг.

По существу, человека интересует только то, что будет ему помогать, что принесет ему пользу. Если ему уже пришлось испытать на себе много проваленной помощи, у вас есть с чем поработать. Разным людям требуется разное время, чтобы прийти в Саентологию после того, как они впервые о ней услышали. Другими словами, у них так называемая «задержка», задержка распространения. Некоторым людям вы рассказываете о Саентологии, и они тут же говорят: «Как найти это место? Давай, быстренько веди меня туда сегодня же вечером». А другие говорят шесть лет спустя: «Вот, мне надо бы сходить на ту лекцию, про которую ты мне рассказывал, если только смогу время выкроить». Вот такая у него задержка. Столько времени ему потребовалось, чтобы добраться. Однажды он все-таки доберется. Все что вам надо делать - это достигать и отдаляться и доносить до него пользу, однако вы можете сократить эту задержку хорошим 8У и умелым использованием этого материала. (8У - это позитивное безоговорочное управление. Для получение дополнительной информации смотрите в Содержании «Курс по Общению» и «Курс Высшего Инструктажа».)

Знаете, некоторым нужна постоянная поддержка их уверенности, и вам приходится говорить: «Ну, может Саентология справится с этим, сходи туда и познакомься с этими людьми». А на следующий день он жалуется на головную боль, и вы говорите: «Бывает… Ты сходи и послушай эту лекцию, может, что-то можно будет с ней сделать». Дней сто спустя он опять жалуется на ту же боль, и вы говорите: «Ну давай, иди туда и пообщайся с ними по этому поводу». Тут он вас удивляет: «Знаешь что, а ведь и пойду!» Вот сколько времени это заняло. Всегда обращайтесь с тем человеком, который находится перед вами. Никогда не работайте по шаблону. Справляйтесь только с тем, с чем надо справиться, при помощи аффинити, реальности и общения. Предоставляйте человеку бытийность. Это право человека быть таким, какой он есть. Это включает свободу разума, полную свободу делать то, что он сочтет нужным. Одновременно, вы запостулировали верный конечный результат для данного человека – что он в Саентологии на дороге к Клиру и ОТ.

 Проводя человека вверх по нижним характеристикам Осознания с уровня «Разрушение», перед переходом на следующий уровень очень важно убеждаться, что он действительно достиг предыдущего. В противном случае будет нарушена постепенность и человек останется на уровне ниже пропущенного. К примеру: Вы обнаружили Область разрушений у человека, а он не согласен, что найденное разрушало его жизнь. Не идите дальше. Вы должны добиться его согласия, что это разрушает его жизнь. Только тогда можно переходить к уровню «следствие».

 Пример. У вас человек в состоянии «страх ухудшения», и вы говорите «Тебе надо это изменить, не так ли?» А он спрашивает: «Каким образом?» Значит, вы не подняли его до уровня «потребность перемен». Потребность перемен это: «Да, мне надо это менять», - а не «Как мне это изменить?»

Вам необходимо слушать и быть уверенным, что сказанное им подходит к данному уровню, а не к чему-либо еще. Обратите внимание на разницу между «Мне надо это изменить» и «Как мне это изменить?» В последнем нет решимости изменять, и он уклоняется от темы «Тебе необходимо это изменить».

Чтобы справиться с такой ситуацией, я говорю: «Неважно, каким образом ты можешь изменить это сейчас. Первый шаг – осознать необходимость изменений». Помните: это характеристики осознания и на уровне «необходимость перемен» он должен осознавать, что ему нужны изменения.

Не давайте никаких данных. Дайте ему понять, какова польза от улаживания разрушений. Люди заинтересованы именно в этом. К примеру, когда кто-то направляет вас к врачу, он ведь при этом обходится без детального описания хирургической операции, правда? То же самое и с Саентологией. 

Другой способ - сделать это посредством целей. Выясните, какова цель человека и приложите к этой цели Саентологию. Спросите «Чего бы ты хотел добиться в жизни?» Посмотрите ему прямо в глаза и скажите: «Ты можешь это сделать. У тебя может получиться. Возможно, тебе понадобится немного помощи». Приведите его к пониманию того, как именно способна помочь Саентология и какие преимущества она дает. Например: «О, там как раз этому обучают. Я, на самом деле, сам лекцию слушал о том-то и том-то». Вы даже можете сказать человеку: «А ты не думаешь, что без этой головной боли ты был бы более успешным в жизни?» Это его разрушение. Потом вы просто говорите: «Ладно, давай сходи и посмотри на них. Они помогали другим. Может, помогут и тебе».

Эпизодически, у вас будет появляться кто-то выше уровня «Разрушение». С ним вы работаете, используя цели. Уровень «Цели» располагается на шкале значительно выше, чем «Разрушение». Но принцип тот же. Выясните, в чем состоит цель данного человека и скажите: «Хорошо, как ты добиваешься этой цели? Вероятно, тебе как-то можно помочь с этим. Попробуй вот это. Пойди и взгляни на них». И после этого отдалитесь. Иногда на это уходит много времени. Сколько уходит, столько и уходит. Никогда не считайте неудачей, если кто-либо не пришел. Просто играйте в это как в игру и не принимайте это всерьез.

Привести к Пониманию

Следующее действие – это привести человека к пониманию. Вы заметите, насколько гладко перетекают друг в друга Шаги 3 и 4. При правильном выполнении, Шаг 3 (Спасти) непосредственно приводит вас к Шагу 4 (Привести к пониманию). Здесь также интересно подметить, что то же самое касается Шага 1 (Контакт) который приводит непосредственно к Шагу 2 (Уладить), а он - к Шагу 3 (Спасти).

Итак, вы только что завершили Шаг 3 (Спасти) и выяснили, в чем состоят разрушения человека. Скажите: «Саентология улаживает вещи такого рода. Другим людям со схожими трудностями это помогало. Так что существуют все шансы, что и для тебя что-нибудь удастся сделать». Я пришел к выводу, что в этот момент лучше замолчать и подождать ответа. Молчание – очень мощное средство. Дайте собеседнику заговорить первым. Ему придется сказать что-нибудь вроде: «Ладно, что мне делать?», - и он скажет это, если вы полностью выполнили все предыдущие шаги и достигли конечного результата для каждого.

Потом скажите что-нибудь вроде: «Ну, я бы посоветовал тебе узнать что-нибудь об этом предмете. Тебе стоит прочесть книгу и пойти в ближайший Саентологический Центр, где можно послушать вводные лекции». Назовите время, место и событие, ответьте на любые его вопросы. Также порекомендуйте книгу «Дианетика: современная наука душевного здоровья» Л. Рона Хаббарда. Скажите: «Она объяснит тебе, что лежит в основе большинства твоих трудностей. Это самое лучшее, что ты можешь предпринять. После этого ты станешь лучше понимать о чем все это и что может быть сделано».

Если вы нашли разрушения человека и выполнили все остальные шаги, он купит книгу. И вы должны ему позволить купить ее, вместо того, чтобы давать почитать свою. Почему? Потому, что он извлечет из нее больше, если сам заплатил за нее, внеся тем самым собственный вклад. Если вы одолжите ему книгу, то у вас девять шансов из десяти получить ее назад так и не прочитанной. Однако, если по каким-то обстоятельствам вы решили все-таки одолжить ему книгу, я бы посоветовал оговорить срок возвращения. Скажем, вы хотели бы немедленно получить ее по истечении трех дней. Потом обязательно добейтесь ее возвращения. В этот момент дайте человеку свою визитку, или выпишите ему листок направления, указав имя человека в саентологическом центре, с которым следует связаться. Я бы даже посоветовал прямо в этот момент и из этого места позвонить по телефону и представить их друг другу. Держите связь с теми, с кем установили контакт. Возьмите их телефонные номера и адреса, но не используйте самих этих слов: они - кнопки. Говорите что-нибудь типа: «Я бы хотел поддерживать связь с вами и быть в курсе, как пойдут дела. Как мне с вами связаться?»

Одна из самых больших трудностей для человека - это первый приход, так что будет хорошо, если вы найдете время, договоритесь о встрече и сами лично приведете его в саентологический центр, представите людям, занимающимся Саентологией, покажете ему помещение и создадите безопасное окружение. Поддерживайте человека в контакте с Саентологией до тех пор, когда он не наберет достаточно информации для принятия собственного решения – заниматься этим или нет. Я обнаружил, что для новых людей очень полезно прочесть следующие три книги в изложенном порядке: 

ДИАНЕТИКА: СОВРЕМЕННАЯ НАУКА ДУШЕВНОГО ЗДОРОВЬЯ

ДИАНЕТИКА: ЭВОЛЮЦИЯ НАУКИ

ДИАНЕТИКА: ИСХОДНЫЕ ТЕЗИСЫ

После прочтения этих книг появляется понимание – что же именно открыто о человеке и как это произошло. И это вводит их в прямой контакт в Роном, как с источником данного материала. 

ДИАНЕТИКА: ЭВОЛЮЦИЯ НАУКИ является превосходным подробным изложением того, как Рон обнаружил основное разрушение человека.

Вы можете сделать очень много для улаживания проблемы того, что человек не приходит. К примеру, вы можете использовать Обратные Потоки и создавать из них для него проблему типа: «Ладно, я понимаю - у тебя есть эта проблема и я вижу, что у тебя не будет возможности посетить эту лекцию. Ты ужасно занят, а фактор времени присутствует всегда. Ты видишь – у тебя совсем нет времени на эти дополнительные занятия и, вероятно твоя жена все равно захочет, чтобы ты сделал какие-то дела; и всегда есть твоя любимая телевизионная программа. Потом, если ты не будешь уделять внимание автомобилю, он может поломаться». Другими словами, укажите ему несколько проблем, и вы удивитесь, когда увидите, что он действительно решает их все. У меня были такие, кто после моего перечисления, сколько и чего им надо делать, говорили: «О, я могу это все уладить. Я приду. Я там буду”. И они приходили.

Этот шаг требует настойчивости. Вам следует поддерживать постоянный контакт с человеком до того момента, когда он прочтет книги и действительно придет в центр и поступит на курс. Давать человеку много данных - это ошибка. Оставьте это для персонала центра. 

Л. РОН ХАББАРД. ДИАНЕТИКА: СОВРЕМЕННАЯ НАУКА ДУШЕВНОГО ЗДОРОВЬЯ

Дианетика является наиболее продвинутой школой человека в области разума. В Дианетике обнаружен скрытый источник всех человеческих аберраций и создана технология полного избавления от них. Сразу после публикации книга поднялась на вершину списка самых продаваемых книг в Америке и с тех пор остается международным бестселлером. 

ДИАНЕТИКА - это руководство, содержащее знания, необходимые как для улаживания межличностных отношений, так и для понимания разума. При помощи знаний, раскрытых в этом руководстве, достигается состояние дианетического Релиза - индивидуум, который освобожден от своих главных беспокойств и обладает новым, более высоким, уровнем осознания и способностями. 

1. 
ДИАНЕТИКА поможет читателю избавиться от накопившихся в течение жизни болезненного опыта и болезненных эмоций, поможет, кроме этого, избавиться от других нежелательных состояний в жизни.

2. 
ДИАНЕТИКА за короткое время поможет читателю значительно повысить свою эффективность по сравнению с нынешней, улучшить такие показатели, как время реакции и скорость обучения.

3. 
ДИАНЕТИКА повышает восприятия, скорость и правильность суждения.

4. 
ДИАНЕТИКА помогает читателю точно обнаружить то, что произошло с ним в прошлом и потом явилось причиной загадочных трудностей на его пути, снизив количество его успехов.

5. 
ДИАНЕТИКА - это волнующий и доставляющий удовольствие предмет. Он ясно изложен и легок в изучении и применении. Тем не менее, Дианетика является в данной области самой продвинутой школой, когда-либо существовавшей в человечестве.

 6. 
ДИАНЕТИКА профессионально применяется по всему миру. Многими врачами, просвещенными юристами, большими корпорациями, художниками, исполнителями она используется так же широко, как и способными непрофессионалами, независимо от уровня их образования.

7.
Дианетика помогает улучшить семейные и супружеские отношения.

Дианетика открыта, просчитана, развита и организована Л. Роном Хаббардом. Она представляет собой результат четвертьвекового исследования и одиннадцати лет активного редактирования, предшествовавших опубликованию этой книги. Она тщательно протестирована, неизменно работоспособна, ее действенность подтверждена непосредственно на практике. 

Задокументированы сотни тысяч историй кейсов людей, получивших пользу от Дианетики. Количество людей, которым Дианетика помогла прямо или косвенно, измеряется миллионами. 

Изучение Дианетики и выполнение практических упражнений подготавливают человека к достижению дальнейших, более высоких состояний существования посредством Саентологии. Саентология – это прикладная философия, изучение знания в самом полном смысле этого слова. Дианетика - это путь достижения состояния способного человеческого существа. Саентология – это путь от состояния способного человеческого существа, посредством точных, выполнимых шагов, к Полной Свободе. Дианетика – это начало, и Дианетика начинается с книги «Дианетика: современная наука душевного здоровья».

ВОПРОСЫ И ОТВЕТЫ ИЗ МОИХ ЛЕКЦИЙ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ

Вопрос: Я рассказывал одному человеку о Саентологии, и он сказал, что это промывание мозгов и что он никогда не пойдет в Саентологию и не станет читать книг по ней, опасаясь промывки мозгов. Как мне справиться с этим?

Ответ: Вам следует посмотреть ему прямо в глаза и сказать: «Я хочу вам указать, что вам уже промыли мозги».

Вопрос: Я дал почитать одной женщине книгу. Она прочла книгу, отдала ее мне и ушла. Не успел я спросить, понравилась ли ей книга, она была уже за дверью. Что я сделал не так? 

Ответ: Каким был ваш исходный постулат касательно данного человека?

Вопрос: Я постулировал, что она прочтет книгу.

Ответ: Вот она и прочитала эту книгу. Это именно то, что вы запостулировали, так что отметьте это как свою большую победу. Очевидно, что результат получился не тот что надо. Вам следовало бы постулировать, что она прочтет книгу, будет на курсе, станет Клиром и ОТ. 

Вопрос: Вот две вещи. Первое – человек, имеющий проблему настоящего времени. Я беседовал с человеком, который постоянно бегал к врачу, получая рецепт за рецептом.

Ответ: Хорошо, укажите ему на это как на его разрушение. Скажите: «Это разрушает вашу жизнь».

Вопрос: Хорошо. Я так и сделал. Он полностью это осознает. Я с этим человеком работал. Что мне делать теперь? 
Ответ: Не давайте ему никаких данных и не обещайте чудесных исцелений. Оставьте это при себе. Я как-то произвел чудесное исцеление, был назван колдуном и они поговаривали, что я использовал черную магию. Почему? А вот почему. Для меня все это было реально и являлось частью моей повседневной жизни. В самом деле. Я достиг такого состояния, что, когда такого не происходило, начинал спрашивать себя, что я делаю не так. Но реальность других людей была в том, что ничего подобного они доселе не видали, и это было для них чересчур. Это просто чудо, если вы раньше такого не видали. Происходит феноменальная вещь, в которую люди просто не верят. Они приценивают происходящее к себе, говоря: «Да уж. Такого раньше отродясь не бывало. Да такого ж быть не может. Стало быть все было не так уж плохо, как я думал». Так что, попридержите чудесные исцеления и вносите какое-то количество надежды и помощи. Используйте фразу: «Есть шанс, что что-нибудь можно будет с этим сделать». Вы даже можете их спросить: «А что вы предпринимали до сегодняшнего дня? К кому вы обращались?», - и начните снимать заряд с предыдущих практик. Потом скажите: «Зайдите и познакомьтесь с этими людьми. Может они что-то смогут сделать». После этого отдалитесь. Позднее у вас еще будет шанс вернуться. Придерживайтесь его уровня реальности и применяйте к нему 8У (позитивное безоговорочное намерение).

Вопрос: И еще, я привел одного человека, другой у меня уже был на курсе по общению, так они оба подошли ко мне и заявили, что в этом курсе для них не нашлось ничего полезного. Что делать в таком случае?

Ответ: Ну что ж, такое случается. Очень вежливо скажите им: «Хорошо, согласен. Есть много вещей, которые не были вами поняты». Продолжайте беседовать с ними, чтобы выяснить, что именно не понято, и прояснить эти вещи. Возможно, вы обнаружите, что у этого человека есть более ранний непонятый предмет.

Вопрос: Я знаю некоторых людей, чья жизнь идет неплохо. Они не похожи на тех, у кого есть какие-либо проблемы. Как обнаружить их разрушения?

Ответ: С ними можно общаться, выстраивая общение вокруг темы целей, которых они хотели бы достичь. Помните, что некоторые люди, которые способны «все уладить», занимаются решением проблем других. Потому как они сами являются улаживающей стороной, они и не идут в другую организацию, которая тоже обладает средствами улаживания. Не беспокойтесь о них. Пойдите и поговорите с кем-нибудь еще.

Вопрос: Как быть, когда вы видите кого-то, к примеру парня с мигренью и говорите ему: «Если пойдешь и послушаешь лекцию, у тебя есть шанс услышать то, что тебя заинтересует», - а потом отдаляетесь, сказав: «О, ладно. Может, ты и прав. Может, эта штука не для тебя», - а он отвечает, «Во, во… наверняка эта штука не для меня», - и уходит. Естественно, у меня возникает желание его догнать и вернуть назад.

Ответ: Ага, тут есть один момент. Не надо говорить: «Наверно, эта штука не для тебя». Скажите: «Это не для тебя». Выдайте это с достаточным намерением, будучи при этом в состоянии причины. Не следует ожидать, что он вдруг сразу вернется и поток развернется прямо сразу. С некоторыми бывает именно так, а другим потребуется больше времени.

Я хочу видеть каждого из вас преуспевающим в этом деле, потому что знаю, что вы чувствуете. Вы нашли нечто действительно хорошее и хотели бы, чтобы это принесло пользу другим людям. Те же чувства испытывал и я. Когда я начинал, я совершил все ошибки, перечисленные в данной книге, и даже те, которых в ней нет. Я по обыкновению шел и рассказывал людям про духов, тэтанов, умственные картинки и т. д. Включая все переживания из несокращенной версии книги «История человека». Мой дядя думал, что я окончательно свихнулся. Но это было первым опытом. Вам нет нужды повторять эти ошибки, я уже их сделал. Я вам рассказываю, как их избежать. Вы вообще не обязаны давать какую-либо информацию.
Вопрос: Как бы вы исправили ошибку такого типа? Предположим, вы подошли к кому-то и проявили чрезмерный энтузиазм. Как вы это исправите?

Ответ: Что ж, прежде всего, не продолжайте совершать ту же самую ошибку, которую уже сделали. Отдалитесь. Не говорите ничего. Вплоть до того, что удалитесь полностью и вообще не упоминайте ничего на эту тему. Тут, опять же, все зависит от ситуации и ощущений. Просто почувствуйте свой способ и выработайте в нем чутье. Выработайте способность чувствовать другого человека. Заинтересован ли он в том, что я хочу сказать, или он отстраняется? Если отстраняется – просто прервитесь посреди предложения. Ясно? Можно сказать: «Ладно, тебе это не будет интересно. Хватит об этом». Никакого давления. Я обнаружил, что очень полезно задавать вопросы. Направьте собеседника на обратный поток. Скажите: «Хорошо, а как бы ты справился с этой ситуацией? Что бы ты стал с этим делать? У тебя тут проблема. Как ее уладить? Что ты можешь с этим сделать? Приходит на ум что-нибудь?»

Вы можете пойти в ресторан или кафе и разговориться с кем-нибудь. Можно сказать: «Приятный сегодня день. Давно уже ждете?» или «Здравствуйте, меня зовут ________». Задайте человеку вопросы о его занятиях. «О, это интересно. И как вы это делаете? Где вы это изучали? Какой колледж заканчивали? О..! А что заинтересовало вас в данной области?» В конце концов, он развернет поток. Это естественный закон данной вселенной. Поток поменяется. В свою очередь он спросит: «Ну ладно, а вы чем занимаетесь?» Тут вы отвечаете: «А я.., я учусь на Курсе Стандартной Дианетики». Он говорит: «На каком, на каком?» Вы отвечаете: «На Курсе Стандартной Дианетики». Вы говорите это совершенно доверительно и уверенно, как если бы вы сказали: «Дурачок, ты что, не знаешь что это такое?» Он говорит: «Дианетика? А что это за Дианетика такая?» Вы говорите. «Что? Неужели вы хотите мне сказать, что ни разу о ней не слыхали? Вы что, с Луны свалились?…» Вы уловили идею? В этот момент он начинает изумляться, что это он такое проворонил. 

Есть всевозможные игры, в которые вы можете тут поиграть. «Вы что, в самом деле никогда об этом не слышали?» Это действует очень эффективно. «Нет, никогда». «И где же вы были последние двадцать лет? Про это писалось во всех газетах. Да… тогда вас надо ввести в курс дел. А то вы остались за бортом». Он возможно не придет сразу, но ему станет интересно. Он пойдет дальше, бормоча : «Дианетика? Дианетика? Как же так вышло, что я раньше о ней не слышал. Интересно, что это за штука?» В другой раз, когда он встретится с ней – он скажет: «Ага...Вот что это такое». Месяца через три он придет послушать лекцию.

Создавайте интерес с помощью обратного потока. Направьте его на: «Ладно, а где же, елки-палки, вы были? Вы не знаете?» И, естественно, он начинает соображать: «Так, где я был? Почему об этом знают все, кроме меня? Мне надо бы это выяснить. Где бы мне выяснить?» Он всегда может посмотреть в желтых или розовых страницах телефонного справочника. 

Вы всегда можете сказать: «Если бы визитки остались – я бы вам дал визитку. Все пораздавал… а нет, вот одна есть еще». Уловили идею?

Вопрос: Этот вопрос уже поднимался раньше, на счет того, что надо делать, если вы перестарались. Чрезмерное навязывание - одна из моих очень плохих привычек. Нельзя ли поднять эту тему опять и спросить: «Хорошо, что ты надумал про Саентологию?» Дать ему выговориться, а потом сообщить, что он не может ее иметь?

Ответ: Точно. Можно сказать, что благодаря правильным действиям человек определенно приходит в Саентологию. На самом деле, даже если вы чрезмерно навязываете или говорите людям слишком много, вы перегружаете их, но даже это не столь важно. В памяти у парня остается запись всего этого, и когда-то однажды он вдруг озарится и скажет: «Боже мой! Эти люди были правы! Мама родная! В самом деле есть такие штуки, как умственные картинки». Это может случиться не в этой жизни, но по крайней мере, вы поместили это туда, и это есть на его траке времени. Есть способы делать это лучше, никого не перегружая, и эти способы приводят людей быстрее, но тут не стоит беспокоиться. Здесь я излагаю вам общие идеи об этих способах.

Не забывайте, что я даю вам только основные принципы улаживания ситуаций. Если ваши слова и действия оказываются эффективны и парень приходит – прекрасно, вы действовали верно. Даже если парень не пришел, но вы держались просто на уровне его понимания и даже если вам пришлось ему сказать, чтобы держался подальше, вы хорошо поработали. 

Я не хочу, чтобы, работая тренером на этом упражнении, вы много занимались имитацией расстройств. С человеком, который проводит распространение, ведите себя очень легко. Более важно отработать потоки и последовательность действий, чем давать ему для улаживания трудные ситуации. Делайте упражнение очень простым, чтобы он начал его применять. Сосредоточьтесь на многократном его прохождении обоими способами. Для вас худшее из возможного - это вообще ничего не говорить и не делать. 

Большое значение имеет шкала постепенности. Начните с низкого градиента, с того уровня, с которым напарник может сладить. Постепенно становитесь жестче и жестче, но всегда давайте ему успешно выполнить это упражнение. 

Может быть такая ошибка: студент пропускает шаг «уладить», причем полностью. Человек находится в антагонизме по отношению к Саентологии, а он сразу погружается в объяснение Саентологии. Ему надо вернуться и «уладить». Другая ошибка, если он пропускает шаг «разрушение» и начинает приводить к пониманию до указания человеку на его разрушение. Вначале вы находите разрушения, а потом приводите к пониманию. Вы не хватаетесь сразу за объяснения того, что такое Саентология. Вы указываете ему его разрушение, потом берете его и прилагаете к нему Саентологию. Скажем: «Вот, Саентология улаживает подобные проблемы. Может быть, она и для тебя сможет что-нибудь сделать. Приходи и посмотри сам». Уловили идею? Это зависит от того, в чем заключается проблема человека. «Сходи на лекцию. Прочти книгу. Книга, которую тебе надо прочесть - это «Проблемы работы». Вы используете 8У (позитивное, безоговорочное управление) для приведения человека на приобретение услуги.
Вопрос: Мне кажется, что шаг «уладить» должен идти после шага «Разрушения».

Ответ: Я вам скажу, почему «уладить» идет раньше. Если ваш собеседник атакует предмет Саентологии и вы его не «уладили», то каким же образом вы собираетесь выяснить, где у него разрушения? Сначала вы улаживаете атаку и, порой, дальше улаживания дело и не идет, потому что там слишком много всего сидит. Пусть это вас не беспокоит. Есть еще много людей, с которыми можно поговорить. 

ДЕМОНСТРАЦИЯ УПРАЖЕНИЯ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ

Наверное, сейчас было бы неплохо продемонстрировать вам, как это все работает.

Пример 1

Выходит студент, и они вместе с автором усаживаются рядом, как будто летят самолетом из Лос-Анджелеса в Нью-Йорк. 

Автор: Привет! Классный денек выдался, правда?

Студент: Да уж.

A: 
Куда держите путь?

С: 
В Нью-Йорк (туда же, куда летит самолет!)

A: 
О, это ваш родной город?

С: 
Нет, я из Лос-Анджелеса, верней сказать, с Манхэттен-Бич.

A: 
Да, классно. А чем промышляете?

С: 
Я инженер.

A: 
Типа инженера-консультанта, который все время в разъездах?

С: 
Не… Просто фирма, где я работаю, опять заслала меня по делам.

A: 
Здорово. И что, надолго хотите задержаться в Нью-Йорке?

С: 
Да все зависит от того, как дела пойдут. Может, за день успею.

A: 
Угу. Я в Нью-Йорке был года три назад. Здоровенный город.

С: 
А что вы там делали?
A: 
Я был проездом в Англию. Я саентолог, ехал туда на дальнейшее обучение.
С: 
Кто, кто вы?
A: 
Саентолог.

С: 
Ой. 

A: 
Что, ни разу не слышали о таких?

С: 
Почему же, слышал. Была когда-то то ли статья в журнале, то ли еще что. 

A: 
Это да. У нас печатается про это много статей и в журналах, и в газетах. Очень много. 

С: 
Да, кажется, я об этом слышал.

A: 
Да. Это очень интересный предмет.

С: 
Угу. А зачем вам понадобилось ехать в Англию?

A: 
Чтобы продолжить обучение по Саентологии.

С: 
Ясно.

A: 
Вот скажите мне, какие трудности вы испытываете в жизни?

С: 
O, ну, не знаю. У меня дела идут довольно хорошо.

A: 
Что, в самом деле?

С: 
Ага.

A: 
Хорошо. И что, со всем справляетесь?

С: 
Со всем, с чем я решил справиться.

A: 
А с чем вы не решили справляться?

С: 
Интересно, что вы задали такой вопрос. Одна из моих главных проблем – решить, что именно я хочу сделать.

A: 
Хорошо, я вам сейчас скажу одну вещь, а вы скажете мне, прав я или нет. 

С: 
Договорились.

A: 
Эта неспособность решить что делать, по-настоящему разрушает вашу жизнь. Вы согласны с этим?

С: 
Я б не сказал, что это разрушает мою жизнь. Но уж точно охраняет меня от выполнения того, чего я не решил делать. Вы понимаете. Это типа того – я сижу без дела и раздумываю: «Что я хочу сегодня сделать?» Вы понимаете? У меня трудности с принятием решений.

A: 
Хм. Скажите мне, как бы шли дела, если б вы во всем этом разобрались и знали точно, что вы хотите делать, и делали это. Ваши дела пошли бы намного лучше?

С: 
Да-а.

A: 
Хорошо. Итак, говоря другими словами, фактически это разрушает вашу жизнь?

С: 
Я полагаю, сказать «разрушает» - это слегка перебор. Это, ну… лучше скажем так: «Так. Сегодня я собираюсь сделать то-то и то-то». Потом взял и сделал это. А я просто рассиживаю без дела и жду, пока мне кто-то не предложит что-нибудь, чтобы потом просто последовать его совету – вроде того. 

A: 
Хорошо, а если бы вы с этим разобрались, вы ведь знали бы точно, что вы собираетесь сделать, правда?

С: 
Ага.

A: 
Вы бы заработали все деньги, которые хотели? Вы бы получили желаемую работу? Вы сделали бы все, что вы захотели бы сделать?

С: 
Правильно.

A: 
Да, так оно и есть. Итак, в действительности, эта неспособность решить что делать разрушает вашу жизнь, потому что сейчас ваша жизнь идет по другому. Не так ли?

С: 
Ну, вот это слово «разрушает» слегка напрягает меня. Это слегка перебор, потому что, когда я решал сделать работу, и находил в ней удовольствие, я мог ее выполнить. 

A: 
Так, но факт в том, что эта неспособность разрушает вашу жизнь.

С: 
Все просто в том, что мне трудно принимать решения в отношении цели. Если мне удавалось принять решение по поводу работы, я мог пойти и сделать это. Однако, если б я ощущал, что это разрушает мою жизнь, я смог бы что-нибудь с этим поделать. Если я решил сделать что-то – я могу пойти и сделать, но я прихожу в замешательство. Понимаете меня? 

A: 
Хорошо, скажите мне, что обозначает слово «разрушать?» Ломать, подрывать, нечто такое, что вы не можете преодолеть. Не подрывает ли это вас?

С: 
Да…, думаю, можно так сказать. Это вроде как удерживает меня от преуспевания.

A: 
Хорошо, не это ли и называется разрушением? 

С: 
Я думаю, можно это так назвать. 

A: 
То есть, вы можете взглянуть на это с такой стороны? 

С: 
Ага.

A: 
Ладно. Тогда вы согласны, что это разрушает вашу жизнь? 

С: 
Да.

A: 
Очень хорошо, теперь, скажите мне, это оказывает на вас очень большое влияние, не так ли?

С: 
Да, это правда. 

A: 
Хорошо. А может ли ситуация стать намного хуже, чем сейчас?

С: 
Она ухудшилась. Я склонен следовать за другими все больше и больше, вместо того чтобы принимать собственные решения. Она ухудшается. 

A: 
Хорошо, тогда вам нужно изменить это, не так ли?

С: 
Я был бы рад изменить это, точно. Хотелось бы только знать, как мне это сделать.

A: 
Я вот что вам скажу. Вам следует потребовать, чтобы с этим что-то было сделано.

С: 
От кого?

A: 
Ну, в первую очередь, вам следует потребовать это от себя самого. Вам надо потребовать, чтобы вы сами что-то сделали для себя.

С: 
О, я понимаю что вы имеете ввиду. Все должно начаться с меня. 

A: 
Именно так. Прямо сейчас потребуйте, чтобы вы улучшились. 

С: 
Хорошо. Я это сделал.

A: 
Возможно, Саентология сможет вам помочь. Другим людям она помогала, может быть она поможет и вам. 

С: 
Куда мне идти?

A: 
А где вы будете жить?

С: 
Я вернусь в Лос-Анджелес.

A: 
Хорошо. Тогда вы можете пойти в центр в Лос-Анджелесе. Вот тут есть адрес, но я бы порекомендовал вам прочесть книгу «Дианетика: современная наука душевного здоровья» Л. Рона Хаббарда. Эта книга наверняка потрясет вас, когда вы прочтете о новых удивительных открытиях. Она даст вам понимание того, что вызывает ваши собственные трудности. 

C: 
Где мне ее взять?

A: 
В центре в Лос-Анджелесе. Вот тут. Я запишу вам адрес на визитке. 

C:
Большое спасибо. Вы очень мне помогли.

Важный момент в распространении – это способность быстро обнаруживать разрушение. Это означает, что вы должны быть причиной и снимать заряд в процессе беседы. Боясь задавать наводящие вопросы, вы этого сделать не сможете. Вам также нужно постепенно наращивать скорость. Вы должны научиться переходить от одной темы к другой. Вы должны научиться вводить Саентологию в беседу. Например, это можно сделать так: 

«О, кстати, я тут вот о чем подумал! Вы ни когда не пересекались с таким предметом, как Саентология?»

или 

«Кстати, я вот о чем хотел вас спросить…»

Вопрос: Что делать с вопросами личного характера, если у вас есть кнопка на задавании вопросов?

Ответ: Избавьтесь от этой кнопки.

Пример 2

Два студента демонстрируют ситуацию полета из Лос-Анджелеса в Сан-Франциско:

Студент: Привет.

Тренер: Привет.

С:
Куда летите?

Т: 
В Сан-Франциско.

C: 
O, я там живу.

Т: 
Вот как? А я туда впервые еду. Всегда хотел посмотреть.

C: 
Красивый город.

Т: 
Я слышал, что там есть просто сногсшибательные места.

C: 
А сами откуда?

Т: 
Из Лос-Анджелеса.

C: 
O, вы студент?

Т: 
Некоторое время был. Теперь вроде как бросил. Ничего особенного я там не нашел. Учеба меня так и не смогла заинтересовать.

C: 
В чем была проблема?

Т: 
Не знаю. Я перескакивал с экономики на политологию и прочее. Мне просто было неинтересно. Я не смог найти что-нибудь достаточно интересное, чтобы продолжать заниматься. 

C: 
Да? А слыхали когда-нибудь о Саентологии? 

Т: 
Ага. А вы что, занимаетесь Саентологией? 

C: 
Да, я саентолог. 

Т: 
А все-таки, что это - Саентология?

C: 
Давайте сделаем ее для вас более реальной. В чем ваша самая большая проблема в жизни?

Т: 
Я не могу решить, что мне делать, или что я хочу делать. Я, кажется, не могу приступить к чему-нибудь, что было бы мне интересно. 

C: 
Нерешительность?

Т: 
Ага, я думаю, можно сказать и так. 

С: Могли бы вы сказать, что она разрушает вашу жизнь? 

Т: Типа того. Похоже, мне ничего не удается добиться.

C: 
Да. Вам следует потребовать, чтобы что-то было с этим сделано, чтобы это было исправлено.

Т: 
Ага.

C: 
Это можно исправить.

Т: 
Можно исправить?

C: 
Возможно, Саентология могла бы вам с этим помочь.

Т: 
Хмм…

C: 
В Сан-Франциско есть саентологический центр, так что, давайте я вам дам визитку, а вы пойдете в центр и посмотрите, смогут ли они вам помочь.

Т: 
Хорошо. 

C: 
Вот она.

C: 
Это все.

Вы можете заметить, что в предыдущем примере не все сделано верно, но тем не менее он тоже работает. Вам не надо беспокоится об ошибках. Их можно делать много. Просто улаживайте их. Возвращайтесь и поправляйте все, что мешает добиться прихода человека на линии. Большинство ошибок просто не будут вам мешать. 

Эффективному распространению мешает ваше собственное отношение и отсутствие постулирования верного конечного результата, стремление к которому вы должны постоянно поддерживать.

РАЗЖИГАНИЕ ПРОВАЛЕННЫХ ЦЕЛЕЙ

«Все остановки происходят из-за проваленных целей. За каждой остановкой стоит проваленная цель.
В этом отношении действует закон: все, что вам нужно сделать, чтобы возродить жизнь и деятельность – это вновь зажечь проваленную цель. Все остановки сразу исчезнут. 
Этот закон (он взят из материалов ОТ VIII) столь силен, что может чуть ли не оживлять мертвых», (Л. Рон Хаббард. Инструктивное Письмо ОХС 14 января 1969 «Организации OT»).

Разжигание проваленных целей – очень мощная технология. 

Если вы отнесетесь к любой критике, антагонизму по отношению к Саентологии, неспособности прийти в нее и любым отговоркам, враждебности, и т. д. как к остановкам, произошедшим из-за проваленной цели, то сразу увидите, как использовать проваленные цели при распространении Саентологии. Спросите человека: «Была ли у тебя какая-нибудь цель, которой ты не достиг?», - или постройте свои вопросы на основе Быть-Делать-Иметь: «Кем ты хотел стать, но пока не стал?», «Что ты хотел сделать, но до сих пор так и не сделал?», «Что ты хотел иметь, но так до сих пор так и не получил?», и тому подобные. Заставляя человека посмотреть на его цель, восстанавливайте, разжигайте ее. Это очень легко – просто попрактикуйтесь. Вы можете обнаружить большое количество проваленных целей, и тогда разжигайте каждую, пока не добьетесь очень хороших показателей. Потом используйте шаг 4 (приведение к пониманию) Упражнения по распространению и скажите человеку, что Саентология может ему помочь достигнуть его целей. 

Применять вышеизложенную технологию оживления проваленных целей чрезвычайно полезно. В 1969 году я провел исследования методик продажи, с целью обнаружить общий знаменатель успешных продаж. В начале моей деловой карьеры меня всегда озадачивало, почему некоторым удается продавать, а другим - нет. Я проанализировал истории успехов по теме продаж, пытаясь найти в них что-либо общее. Предварительно я прочел о технических открытиях Л. Рона Хаббарда касательно целей и проваленных целей. Я уже подозревал, что найду. И точно, это было в каждой успешной продаже. Стало ясно, что общим знаменателем каждой успешной продажи является установление цели покупателя (или разжигание его проваленных целей).

Каждая просмотренная мной история успеха содержала один и тот же элемент (цель), однако продавец не всегда понимал, что именно он делает. После обнаружения и проверки применимости данного материала к продажам я разработал курс по продажам. Самой большой сложностью, с которой я столкнулся в его проведении, было обучение тому, насколько проста и мощна эта технология. Вам не требуются необычные решения, предлагаемые на большинстве курсов по продажам. Изучите и применяйте эти данные по установлению целей и разжиганию проваленных целей, и вы обнаружите, что не продаете – покупатели покупают сами.

ИНФОРМАЦИЯ ПО ДЕЙСТВИЯМ РЕГИСТРАТОРА

Я доработал процедуру продаж таким образом, чтобы она включала интервью регистратора, и изложил тренировочные упражнения для обучения этим действиям. Научиться хорошо продавать может кто угодно.

На следующей странице представлены упражнения по проведению интервью регистратора. Чтобы действительно приобрести мастерство, вам следует применять все изложенные в этой книге данные. Такие как потоки, обратные потоки, достижения и отдаления, задавания вопросов и т. д. Напоследок только один комментарий: это очень легко, просто делайте то, что написано. 

Разжечь проваленную цель легко. Вы просто добиваетесь, чтобы человек посмотрел не нее, и она немедленно начинает снова загораться. Добейтесь, чтобы он продолжал смотреть, пока не появятся очень хорошие показатели. Поймите: у каждого человека в вашем окружении, которого остановили, есть проваленную цель. 

У саентологов, которые не продвигаются, есть остановка. У них есть проваленные цели. Разожгите эти проваленные цели, и пусть все вы станете Клирами и ОТ. 

ТРЕНИРОВОЧНЫЕ УПРАЖНЕНИЯ ПО ПРОВЕДЕНИЮ ИНТЕРВЬЮ РЕГИСТРАТОРА

Далее излагаются четырнадцать шагов тренировочного упражнении, которые необходимо выполнить так, как описано ниже. Установленного образца нет, нет и шаблонных фраз для каждой ситуации. 

Положение: Студент и тренер сидят лицом друг к другу на удобном расстоянии (около метра). 

Цель: Тренировать студента-регистратора про основам проведения интервью регистратора и научить его тому, что эти основы просты и очень мощны. Научить студента проводить интервью.

Акцент в тренировке: Студент и тренер сидят лицом друг к другу. Студент действует как регистратор, а тренер - как преклир или «сырая» публика. Тренер отрабатывает со студентом процедуру регистрации, начиная с очень простых ситуаций и постепенно делая их труднее и труднее до тех пор, когда студент сможет проводить процедуру целенаправленно и прямо и закрывать ее (завершать цикл) несмотря на противодействие со стороны тренера. Вся идея в том, чтобы дать студенту полную реальность простоты и силы этих основных шагов, чтобы он понял эти основы и мог их применять. 

Основные шаги

1.
Задачи и цели 

2.
Потенциальный клиент 

3.
Планирование 

4.
Постулировать Верный конечный результат 

5.
Контакт 

6.
Представить себя 

7.
Установить согласие 

8.
Цели Потенциального клиента 

9.
Просвещение 

10.
Завершить 

11.
Оформление документов 

12.
Получить оплату 

13.
Потенциальный клиент 

14.
Выразить благодарность и сказать, что будете поддерживать контакт в дальнейшем. 

Разъяснение Основных шагов

1. 
Задачи и Цели: Установить свои задачи и цели как регистратора.

2. 
Потенциальный клиент: Простой способ находить потенциальных клиентов – это спрашивать каждого встречного: «Кто из ваших знакомых заинтересовался бы (курсом)?» У человека, возможно, будет задержка общения, но на каждый выданный им ответ вы просто даете подтверждение и спрашиваете: «Кто из ваших знакомых заинтересовался бы (курсом)?» Спрашивайте это в такой манере, как будто задаете вопрос впервые.

Если у вас не получается давать эффективные подтверждения, то каждый раз, когда вы задаете этот вопрос, он накладывается на предыдущий, что может расстроить или рассердить собеседника. Это показатель того, что ваши подтверждения не завершают циклов, и вам еще нужно поучиться общению. Сделайте ТУ с 0-го по 4-е.

Если вы только что совершили продажу, можете спросить клиента: «Кого вы знаете, кому был бы интересен (курс или Саентология?)» Задавайте этот вопрос до сглаживания задержки общения.

Такой метод поиска потенциальных клиентов очень прост и эффективен. Его нужно отрабатывать, пока все это не будет получаться легко, результативно и без расстройств.

3. Планирование. Составьте полный план того, что вы собираетесь сделать. Продавать в полную силу своих способностей без эффективного и реально выполнимого плана невозможно. Он должен включать в себя встречи, назначенные на следующую неделю на удобное как регистратору, так и клиенту время. В нем должно быть место для поиска новых клиентов и время для интервью. По меньшей мере, одно утро нужно оставлять свободным для составления планов на следующую неделю, также как каждый день следует выделять время для планирования завтрашней работы. Кроме того, план должен содержать производственные задачи для самого регистратора и любого подчиненного ему регистратора.

4. Постулат. Постулат – это решение, принятое с полной уверенностью, что то или иное событие произойдет или действие совершиться.

У регистратора должна быть идея или умственная картинка того, что клиент действительно получает предлагаемую услугу. Он должен постулировать правильный конечный результат.

5. Контакт. Шаг заключается в том, что регистратор приветствует потенциального клиента и начинает интервью.

6. Представление себя. Представьтесь потенциальному клиенту вежливо и спокойно в такой манере, чтобы он видел, что вам приятно видеть его. Всегда пожимайте клиенту руку, это создает твердую коммуникацию и способствует хорошему началу интервью. Ваше рукопожатие должно быть твердым, а не холодным и безжизненным, как дохлая рыба. Практикуйтесь в этом.

7. Установить согласие. Этот шаг заключается в том, чтобы вступить в общение с потенциальным клиентом и найти что-то, с чем вы можете согласиться.

8. Цели потенциального клиента. Человек купит только то, что принесет ему пользу, а пользой является нечто, что помогает ему достигать собственных жизненных целей. Зная эти цели, вам будет намного легче привести его к пониманию и он сделает покупку.

Вы можете выяснить это, спросив человека о его целях, о том, чем он хочет заниматься, чего хочет достичь и что иметь.

Иногда у человека есть большое количество целей, которых он не достиг. Они называются «проваленными целями». Человек был остановлен в своих попытках достичь этих целей, и теперь его внимание приковано к этим остановкам. Когда вы пытаетесь продать ему что-либо, он будет драматизировать эти остановки. Любое противодействие представляет собой остановку.

Способ уладить это состоит в разжигании цели, человека спрашивают: «Что в своей жизни вы хотели сделать, но до сих пор не сделали?» и добиваются того, чтобы он начал говорить на эту тему. По мере того как эта цель загорается снова, его настроение улучшится, появится улыбка и очень хорошие показатели.

Когда вы это сделали, вы можете сказать, что он способен добиться своей цели. У многих саентологов обнаруживается такая проваленная цель, как «Стать Клиром и/или ОТ». Скажите человеку: «Вы ведь хотите стать Клиром, разве нет?»

9. Просвещение. Следующий этап - соотнести пользу от предлагаемой услуги с жизненными целями потенциального клиента и тем самым показать, как она поможет ему в их достижении. После эффективного осуществления этого шага человек будет готов и будет стремиться купить услугу. Если противодействие все еще существует (отговорки и причины, почему нет), вернитесь к шагу 8 (Цели потенциального клиента). Есть проваленные цели, нуждающиеся в восстановлении. Он все еще драматизирует остановки.

10. Завершить. В течение всего процесса продажи вы должны предполагать, что потенциальный клиент обязательно купит услугу, и завершение – это просто действие, которое вы предпринимаете для подтверждения этого.

Завершение – очень важное действие, и неподготовленность в этом вопросе станет причиной многих неудач. Нередко случается, что клиент ждет, пока регистратор завершит продажу, и время, потраченное на обучение искусству завершения, потрачено не впустую.

Завершение может выглядеть весьма просто: «Я запишу вас на курс», «Давайте разберемся с кое-какими деталями», «Посидите тут и подумайте, как вы сможете это сделать» или «Давайте поскорее займемся всем этим, чтобы вы получили максимальную пользу, не теряя времени».

Если у вас не получается завершение, вернитесь к Шагу 8 и снова пройдите 8, 9 и 10.

Завершение можно проводить в любой момент интервью. Такое «пробное» завершение используется, чтобы проверить готовность клиента записаться на услугу.

11. Оформление документов. Этот шаг состоит в окончательном оформлении всех документов и подготовке к подписанию их клиентом. При осуществлении этого очень важного шага вы не должны использовать слова, рестимулирующие клиента.

Например, не спрашивайте его имени или адреса и не просите его подписать документ. Скажите: «Как пишется ваша фамилия?» «А инициалы?» «Какая улица?» «Теперь прочтите это очень внимательно и убедитесь, что все понимаете. Спросите меня, если что-либо будет непонятно. Потом я попрошу вас написать свое имя вот здесь» (указывая, где именно следует подписать). После прочтения клиентом документа дайте ему ручку и скажите: «Вот здесь», - показав, где он должен поставить подпись. Просьба подписать сильно рестимулирует.

12. Получить оплату. Это очень простой шаг, вы просите заплатить деньги, что должно делаться легко и без колебаний. Сложности у вас могут возникнуть только при наличии в отношении этого собственной кнопки. Вы можете просто сказать: «Это будет стоить столько-то».

13. Потенциальный клиент. Задайте человеку, которого вы только что интервьюировали, следующий вопрос: «Кого вы знаете, кто заинтересовался бы (услуга)?» Продолжайте задавать этот вопрос до сглаживания задержки общения. Каждый раз он должен задаваться в отдельную единицу времени с хорошими ТУ 0 – 4.

14. Выразить благодарность и сказать, что будете поддерживать контакт в дальнейшем. Поддержание контакта с клиентами – хорошая практика. Они приведут вас к новым клиентам. Вы должны быть полезны и предоставлять услугу вашему клиенту. ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ УСЛУГИ – это главная цель, которая превыше всего.

История

Это тренировочное упражнение было разработано Питером Ф. Гиллэмом в июле 1969 года и улучшено в марте 1972, что стало возможно благодаря применению мудрости и знаний Саентологии. Эту мудрость и знания были созданы полностью Л. Роном Хаббардом. (Материалы источника взяты из КРО, Том 2 Л. Рона Хаббарда).
ДЕНЬГИ И ДЕНЕЖНЫЕ ПРОБЛЕМЫ

Зарабатывайте столько денег, сколько можете. Тратьте меньше, чем зарабатываете. Это простая азбука финансового управления». (Л. Рон Хаббард. Инструктивное письмо ОХС 28 января 1965 Финансы ).
Прежде чем завершить эту книгу, стоит, наверное, поговорить о деньгах. Проблемы с ними есть у многих людей, и вызваны они непониманием. Деньги – это энергетический поток. Это не конечный результат, а средство его достижения. Они позволяют достичь конечного результата. Я всегда могу отличить человека, у которого обязательно будут финансовые проблемы. Такой человек ставит цель типа «иметь много денег». Любого, у кого такая цель, ждет провал. Почему? Потому что деньги – это средство достижения конечного результата, а не сам конечный результат. Целью должно быть оказание услуги, а как результат оказания услуги и заботы об ее оказании и поддержании ее высокого уровня появится денежный поток, позволяющий оказывать услугу и в дальнейшем. Это говорит о том, что необходимо сосредоточиваться на оказании услуги, а не на деньгах. Обратите ваше внимание на зарабатывание денег (оказание услуги), а не их трату. Чем больше ваше внимание занято тратой денег, тем больше вы будете их тратить. Чем больше оно занято оказанием услуги, тем лучше вы будете оказывать услугу и тем больше будете зарабатывать деньги.

Управление деньгами - это управление денежными потоками, так как деньги представляют собой поток. Это не что-то, что вы имеете, это что-то, что вы получаете и отправляете как поток. Для эффективного управления этими потоками я считаю полезным откладывать 10% еженедельного дохода на сберегательный счет. Другими словами, вы в первую очередь платите самому себе 10% своего дохода. Затем, из оставшихся 90%, вы оплачиваете расходы на жизнь и т.д. Долги тоже оплачиваются из этих 90%. Ваш бюджет должен учитывать ваши затраты, и его необходимо придерживаться. Попробуйте в течение одной недели учитывать каждый потраченный пенни, и вас удивит то, куда уходят ваши деньги. Зная, куда они уходят, вы в состоянии урегулировать это и остановить ненужные расходы.

Ничего не покупайте в кредит. Расплачивайтесь наличными. Если их не хватает, не покупайте. Покупка в кредит – это нарушение основных законов этой вселенной. В ее цикле производства вначале вы накапливаете энергию, а затем совершаете действия по производству конечного продукта. Когда вы покупаете в кредит, вы все делаете в обратном порядке, что нарушает цикл создания и создает вам проблему.

Кроме того, покупка в кредит оставляет вас с незавершенным циклом действия. Вы застреваете во времени с большим количеством внимания на незавершенном цикле. Платя наличными, вы завершаете цикл сразу на месте. Он не переносится в будущее. Также, оплачивая свои покупки наличными, вы обнаружите, что лучше управляете финансами, потому что точно знаете свое состояние. Когда вам не хватает денег, вам надо пойти и заработать их, вместо того, чтобы влезать в долги.

Управление деньгами состоит в приеме и испускании потока. Контролировать вы должны как входящий, так и исходящий поток. Если вы принимаете денежный поток, но не с состоянии его испускать, вы увидите, что перегружаете линию входящего потока, и он остановится. 

Хорошим способом финансового контроля является наличие двух счетов – текущего и сберегательного. Ваш недельный доход (скажем, 200 долларов) приходит на текущий счет. Вы тут же снимаете с него 10% и кладете на сберегательный счет. В первую очередь вы платите самому себе. Оставшиеся 180 долларов идут на оплату текущих расходов и долгов, оставляя нулевой баланс на вашем счету. (Неплохо, однако, оставлять несколько долларов, чтобы счет не закрыли). Такое обращение с денежными потоками поможет вам постулировать дальнейший приход, потому что вы постулируете как входящий, так и исходящий поток. Исчерпав свой банковский счет до нуля, вы затем постулируете входящий поток денег на следующей неделе. В дальнейшем делайте в точности то же самое. Снова платите себе по меньшей мере 10% и оплачивайте расходы на содержание и долги из оставшихся 90%.

При использовании этого метода контроля денежных потоков у вас очень скоро появится возможность откладывать на сберегательный счет более 10%. Другими словами, вы обнаружите, что можете платить себе больше, чем эти первоначальные 10%. Вы также увидите, что ваше внимание занято накоплением и оплатой ваших расходов и долгов, а не тратой денег. Вы создаете то, на что направлено ваше внимание, поэтому направляйте его на зарабатывание денег, их сбережение и оплату своих расходов и долгов.

Будьте последовательны, приучите себя каждую неделю поступать именно так, и очень скоро вы обнаружите, что хорошо управляете текущим положением дел. Не связывайте себя обязательствами на будущее, используя кредиты или покупки в рассрочку.

Не покупайте новую машину на каких-то условиях. Купите подержанную, заплатив за нее наличными. Есть подержанные машины в превосходном состоянии. Запишите в точности, что вам нужно. Создайте это в собственной вселенной. Затем пойдите и пообщайтесь по этому поводу, и вы обнаружите, что именно такую машину вы и получите. Не соглашайтесь на меньшее. Найдите механика, который разбирается в машинах, чтобы он ее посмотрел и подтвердил, что она действительно в хорошем состоянии. Заплатите за нее наличными.

Если вы все-таки берете в долг, занимайте не больше действительно необходимого и возвратите долги как можно скорее! 

Иногда человек оказывается в чрезвычайном положении, и он вынужден брать в долг, чтобы не скатиться в еще более низкое состояние. Ниже перечислены такие ситуации:

1. Человек оказался в личном состоянии чрезвычайного положения, позволив своему доходу упасть настолько, что для выхода из этой ситуации срочно нужны деньги. Он берет в долг и возвращает его, когда поднимается в состояние изобилия.

2. Человек оказывается в плохой форме душевно и/или физически, ему срочно требуется помощь. Это чрезвычайное положение. Займите и получите эту помощь, а затем отработайте его.

3. Когда ваши средства заморожены, а вам необходима готовая наличность. Вы ее занимаете, а затем возвращаете долг.

В состоянии изобилия (хороший входящий поток денег), вы не берете в долг. Вы экономите и оплачиваете все счета и долги, не влезая в новые и не связывая себя будущими обязательствами. Если в состоянии изобилия вы будете занимать деньги, ситуация изменится и их поток прекратится. Вы окажетесь неспособны вернуть новые долги, в которые влезли.

Вот пример: человек, находясь в состоянии изобилия, только лишь задумывается о покупке автомобиля в кредит. Что-то внезапно поменяется, и он будет чувствовать себя не так хорошо. Его денежный поток непостижимым образом иссякает. Он нарушил формулу изобилия и опустился в чрезвычайное положение – туда, где вы занимаете деньги. (Конечно же, это так. Вот почему он оказался там.) Чтобы из него выбраться, он должен применить формулу чрезвычайного положения и производить – работать – всерьез взяться за нее. Придется приложить усилие, но иначе не выбраться.

Некоторые навсегда застревают в чрезвычайном положении. Они непрерывно занимают деньги, влезают в долги, пользуются кредитными карточками и никогда не рассчитываются с долгами. Это способ оставаться в долгу всегда. Если вы берете в долг, убедитесь, что находитесь в правильном для займа состоянии. Расплатитесь с долгами и начните двигаться вперед.

Основная причина, по которой у человека возникают финансовые затруднения, состоит в том, что у него трудности в своей собственной вселенной. Он не способен четко смакетировать (создать) обмен услугами, который в действительности происходит. Он не может поместить его в собственную вселенную. Чтобы достичь успеха в обладании и управлении деньгами, нужно только одно – четко видеть это в собственной вселенной и вести себя как человек, ожидающий, что так и произойдет. 

Упражнение

Возьмите пластилин и изобразите при помощи него ваши финансовые линии:

1. Каковы они сейчас.

2. Какими они должны быть (идеальная картина).

Вылепите все части вашей финансовой картины, к которым относятся:

· Вы

· Ваши соображения в отношении денег

· Ваши друзья

· Ваш начальник

· Ваши клиенты

· Ваш банкир

· Ваш супруг (супруга)

· Ваши должники

· Ваши кредиторы

· Ваши денежные обязательства

· Ваши средства

· Коммуникационные линии к каждому из этих людей (как входящие, так и исходящие).

Вылепите каждую из этих частей и прикрепите к ней бумажный ярлык.

Сделайте это, и вы начнете осознавать, почему у вас недостаточно денег.
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Примечание: в этом примере не показаны линии устной коммуникации, но вы включите их в вашу пластилиновую демонстрацию.

Если вы хотите поднять уровень своего дохода и финансовых потоков, поднимите уровень своего общения. Ваши денежные потоки следуют за коммуникационными линиями. Если ваш недельный доход недостаточен, значит, вы недостаточно общаетесь. Ваш доход прямо пропорционален исходящему потоку общения.

Также не забывайте, что за консультацией по финансовым вопросам следует обращаться лишь к людям, достигшим компетентности в этом вопросе на своем собственном опыте.

Примените все это на практике и добейтесь финансового успеха. (Материал источника взят из КРО, Том 3, Л. Рона Хаббарда).
ЧТЕНИЕ ЛЕКЦИЙ

«Ценность любой информации определяется тем, в какой степени вы можете ее использовать». (Л. Рон Хаббард. Основы мысли)
Жизненно важной частью распространения является способность читать лекции. У любого человека есть такая способность. Если вы можете говорить с отдельным человеком, вы можете читать лекции. Для этого нужно знать определенные принципы, уже известные Саентологии.

Прежде всего, необходимо желание читать лекции. Должна быть такая цель. Более тридцати лет назад лично я поставил перед собой цель стать одним из лучших лекторов в мире. Заметьте, что подобная цель не мешает и другим быть хорошими лекторами. Когда человек ставит цель типа «быть самым лучшим лектором в мире», его ждут неприятности. После того, как цель поставлена, дело за изучением теории и приобретением навыков и опыта.

Одна из первых трудностей человека на этом поприще – боязнь говорить с группой людей. Этот страх можно преодолеть, как можно чаще конфронтируя группы людей в различных ситуациях. Делать это необходимо постепенно. Прежде всего, вы должны быть представлены группе. Второе, вы представлены группе и говорите: «Привет!». Третье, вы представлены группе, выходите перед ней, говорите: «Привет!» и говорите им несколько слов.

Если страх все еще силен, с мисэмоциями можно справиться на дианетической сессии и полностью стереть их по всем трем потокам. В моем собственном случае это беспокойство и страх перед аудиторией ушли с годами по мере большей и большей практики. Было время, когда я беспокоился целую неделю до лекции, но, как только она начиналась, страх немедленно исчезал. Потом я стал беспокоиться уже за час до лекции, затем – за полчаса, за пятнадцать минут, за пять минут, за минуту и, в конце концов, в один прекрасный день я стоял перед группой, смотрел на людей и не испытывал никакого беспокойства и страха. Я начал рассуждать таким образом: «Здесь нет никого, с кем я не мог бы поговорить с глазу на глаз. Почему же у меня есть этот страх и беспокойство?» Позже я обнаружил, что решение этой проблемы лежит в данных по разрывам АРО.

«Разрыв АРО происходит из-за обобщения или отсутствия». (Л. Рон Хаббард. Бюллетень ОХС 29 марта 1965 Разрывы АРО). 
Основная совершаемая лектором ошибка состоит в том, что, стоя перед аудиторией, он относится к ней как к массе, как к обобщенной группе, где нет индивидуальностей. Делая это, он сам рвет АРО и рестимулирует собственный реактивный ум. Самое лучшее, что можно сделать, когда вы стоите перед группой людей – относится к ней как к индивидуумам и конфронтировать каждого из них, пока вы не сможете стоять перед этой группой, не испытывая неудобств. 

Другая ошибка лектора – смотреть или конфронтировать заднюю стену аудитории, полностью исключая группу. Другими словами, лектор не помещает группу туда – это значит «отсутствие». Это тоже создает разрыв АРО, который рестимулирует его реактивный ум. Естественно, это заставляет его испытывать всевозможные мисэмоции, об источнике которых он не имеет понятия. Что нужно делать, так это конфронтировать отдельных людей в группе и, говоря с группой, говорить с индивидуумами, как будто вы общаетесь с ними поодиночке. Если вы можете смотреть на людей, на одного в каждый данный момент времени, не метаться по аудитории, а говорить с каждым человеком по отдельности, тогда вы достигнете такого мастерства, что каждый будет ощущать, что вы говорите лично с ним, что вы и делаете.

Также не забывайте, что именно вы являетесь источником общения. Ваше внимание направлено на людей этой группы, ваше намерение состоит в том, чтобы они получили определенную информацию, и вы должны поместить это намерение туда, где находятся эти люди. Вы подтверждаете это теми словами, которые им говорите через разделяющее вас расстояние, и это подтверждение доходит туда, где находится ваше намерение. Держите ваше внимание на индивидуумах группы, и они, в свою очередь, будут держать свое внимание на вас. 


Еще одна ошибка, которую совершает лектор (или любой подобный исполнитель). Состоит в неспособности создать пространство аудитории и поместить индивидуумов в это пространство. Если вы не создаете пространство, его для вас и не будет.


«Таким образом, существует пространство, ибо определение пространства, это: точка наблюдения протяженности». (Саентология 0-8. Фактор 5, Л. Рон Хаббард)


Это значит, что вы создаете пространство посредством смотрения, помещения пространства куда-то и наблюдения его. Затем вы помещаете индивидуумов в их пространство и желаете, чтобы они были там. Это создает Аффинити, Реальность и Общение (АРО), а АРО равно Пониманию. В той степени, в какой у вас есть АРО, слушатели и будут понимать то, что вы им сообщаете. Они и будут себя чувствовать комфортно в той степени, в какой вы хотите, чтобы они были в вашем пространстве. Насколько ваше внимание находится на них, настолько и их внимание находится на вас.

Я никогда не позволяю слушателям во время лекции обращаться к письменным материалам, и сам не пользуюсь заметками при чтении лекций. Я обнаружил, что, чем больше я обращаюсь к этим заметкам, тем сильнее мое внимание обращено к ним, а не к слушателям. Если вы хотите прочесть хорошую лекцию, ваши данные должны быть прямо в этом месте, вы должны конфронтировать аудиторию и, узнав, чего именно от вас хотят и ждут, предоставить это слушателям и привести их к пониманию. Аудитория всегда дает понять, какую информацию хочет получить. Если вы зачитываете что-либо из книги или инструктивного письма, ваше внимание все равно должно быть на слушателях. Продолжайте создавать пространство и размещайте слушателей в этом пространстве. Не фокусируйте все свое внимание на том, что читаете. 

Следующее, о чем вам нужно знать – структура лекции. В любой лекции есть введение, объяснение и заключение.

1. Введение. Оно состоит просто-напросто из сообщения слушателям о чем же вы будете рассказывать и введения их в предмет так, что у них появляется фактор реальности в отношении того, что вы собираетесь делать.

2. Объяснение. На этом этапе вы развиваете идею, разъясняете ее, приводите примеры из жизни, проводите дальнейшие разъяснения и приводите новые примеры.

3. Заключение. Здесь вы должны подытожить самые существенные моменты, дать заключительную сводку наиболее важных данных вашей лекции, сопроводив их примерами применения, предлагая слушателям самим применить их в своей жизни и показывая, как именно они могут это сделать. В заключительном слове вы должны сообщить, что на следующей неделе в определенный час будет другая лекция, которая продолжит настоящую. Никогда не завершайте цикла действия со своими слушателями, иначе именно это и произойдет – они больше не придут. 

Хороший способ научиться читать лекции – взять какой-нибудь бюллетень или книгу Л. Рона Хаббарда, изучить его, процитировать из него наиболее важные комментарии Л. Рона Хаббарда, объяснить значения слов, объяснить написанное, объяснить, как применять эти данные в жизни, привести больше и еще больше примеров этих данных. Поступая таким образом, можно прочитать сорокапятиминутную лекцию, посвятив ее только одному данному. К лекции необходимо хорошо подготовиться. Вы должны как следует изучить данные и посмотреть на них с точки зрения того, как вы можете их применить в жизни, или того, как они применяются в жизни. Вам действительно необходимо найти применение этим данным. Сами примените именно эти данные и посмотрите, каковы будут результаты. Тогда у вас будет множество примеров и материала для вашей лекции.

Вот, в общих чертах, вся простота чтения лекций. Поступая именно так, вы найдете это полезным и интересным.

Есть еще один момент, который может заметно помочь - любите ваших слушателей. Испытывайте к ним большое аффинити. Желайте видеть их перед собой, и вы заметите, насколько изменится ваше отношение к ним.

Теперь дело за практикой. 

КЛИР

«Клир (сущ.):  тэтан, способный осознанно и по собственному желанию быть причиной над умственными материей, энергией, пространством и временем, имеющими отношение к первой динамике (выживанию самого себя)…» (Л. Рон Хаббард. КРАТКИЙ САЕНТОЛОГИЧЕСКИЙ СЛОВАРЬ).

Вам следует знать, как добиться, чтобы саентолог двигался вперед, раз уж он знает о Саентологии. Наибольший интерес для такого человека представляет состояние Клир. Я нашел, что на полностью застрявших саентологов очень эффективно действует фраза: «Вы ведь хотите стать Клиром, не так ли?» Обычно они отвечают: «Да». Вы разжигаете цель стать Клиром, просто заставляя посмотреть на нее. Остановки исчезнут и они начнут движение вперед. Теперь остается только разобраться, каков следующий шаг для этого человека, и добиться, чтобы он его сделал. Это просто. Нужно только восстановить, разжечь его цель - стать Клиром, и вы увидите, что человек пойдет дальше. Я обнаружил, что прежде чем делать что-либо с каким-либо индивидуумом, необходимо сделать так, чтобы человек рассказал о своих проблемах, каковы они и с чем именно у него сложности. Снимите это с него, прежде чем заведете разговор о цели стать Клиром. Основное здесь – добиться, чтобы ему стала интересна его собственная судьба.

Клир – это на самом деле Клир по первой динамике. Он наконец достиг состояния способности мыслить в собственной вселенной. Он может справляться с собственными умственными массой, энергией, пространством и временем, не допуская их ухода или исчезновения. Впервые он может удерживать их. Но у него есть что-то и по второй и третьей динамике, причем вторая – это своего рода маленькая третья динамика. Существует кое-что по третьей динамике, существуют другие силы, воздействующие на него, и ему нужно двигаться и пройти уровни ОТ. Есть пара причин, по которым любой человек, ставший клиром, может остановиться и не делать следующего шага:

1. Он не достиг того, чего, по его мнению, должен был достичь. Он не приобрел способности, которые, по его мнению, должен был приобрести, достигнув состояния Клир. Возможно, у него недоработаны более ранние ступени: ремонт жизни, Дианетика (у него есть боли, соматики, нежелательные ощущения и чувства), или он вне общения, что означает недоработку ступени 0 (Релиз общения). У него проблемы, а значит - недоработана ступень 1. Он ставит себя в ситуацию «мотиватор-оверт», испытывает в своей жизни страдания и враждебность, что указывает на недоработку ступени 2 (Оверты и висхолды). У него трудности с изменением, что говорит о недоработке ступени 3 (Разрывы АРО). Он делает людей неправыми и стремится быть правым, что свидетельствует о том, что у него до сих пор остались сервисные факсимиле, а это – ступень 4. На какой-то ступени что-то осталось не проработанным до конца, поэтому у него до сих пор неприятности в этой области. Ему нужно вернуться и пройти Расширенные Ступени. 

2. Если он прошел все до конца и проработал все, что нужно, он может подняться до уровня Клир и одерживать в своей жизни настоящие победы.

«На дороге к правде нет даже кратковременных привалов. Это единственный путь, который вы должны пройти полностью. Однажды став на эту дорогу, вам предстоит дойти до ее конца. В противном случае вас ожидают всевозможные трудности и огорчения». (Л. Рон Хаббард. Дорога к Истине. Пленка 6211C01 СХ Спец-207).

Чтобы избавиться от этих трудностей, необходимо вернуться на эту дорогу и пройти ее до конца.

Каждый предшествовавший Саентологии предмет заканчивался ловушкой. Он имел дело только с одним аспектом полного знания жизни. Саентология могла прийти к такому же концу, если бы Рон не понимал, что мы должны пройти весь путь целиком. Как вам известно, это ловушка внутри ловушки, которая находится в еще одной ловушке. Из каждой из этих ловушек вы выбираетесь, когда поднимаетесь на один уровень вверх. У вас есть ступени и Уровни ОТ, поднимающие вас и позволяющие вам вырваться наружу. Но путь необходимо пройти целиком, иначе вы застрянете и, вернувшись в жизнь, столкнетесь с трудностями. Вы знаете, что это так.

3. Другой момент заключается в том, что человек, получивший пользу для себя самого, должен затем поместить ее на второй и третий потоки. Вы должны поместить ее на второй поток и на третий поток. То есть, когда помогли ему, он должен помочь кому-то еще, а затем обучить других и добиться, чтобы они помогли другим. Если не задействовать эти потоки, сам человек получит меньше. Его собственное расширение будет происходить и продолжаться в той же степени, в которой он задействует эти потоки. Это одна из причин, по которым я уделяю так много времени чтению лекций и разъездам. Я хочу видеть, что другие люди могут то же, что и я. Так происходит распространение, и дело не утрачивает для меня своей свежести. Иначе я застреваю. Это очень интересно.
К этому нужно добавить еще кое-что. Ловушка устроена настолько сложно, что на самом деле из нее никому не выбраться, пока не выберемся мы все. Вся эта штука – сама эта ловушка – располагается на различных потоках. На самом деле, мы пойманы реактивным умом и вселенной МЭСТ. Поскольку вселенная МЭСТ построена на обратных потоках (на механизме вектора, развернутого на 180°), вы обнаружите, что, пытаясь вырваться из вселенной МЭСТ (что пытаются сделать многие), вы лишь увязаете в ней. Единственный способ выбраться из нее – это в нее погрузиться. Погрузившись и став способным с нею справляться, вы можете затем из нее выбраться.

Это как боль. Вы когда-нибудь ходили к зубному? «О, нет! Я не выношу боли!» - говорите вы. А если бы вы пошли к зубному, рассуждая так: «Круто! Мне доставит наслаждение эта боль!», - если бы сидели там, думая о предстоящем наслаждении, вам не было бы больно. Ничуть. Боль исчезла бы сразу же после того, как вы смогли ее конфронтировать и были готовы находиться там. Любой человек, испытывающий боль, на самом деле не способен ее конфронтировать и пытается отпихнуть ее от себя. Любой, у кого проблемы при посещении зубного, не согласен испытывать боль, и она действительно включается и мучает его.

Меня одно время расстраивало прохождение инграмм. Я сидел и думал: «Ого! Интересно, какого это – попасть в какую-нибудь из этих инграмм и испытать включение ее боли». И я ничего не чувствовал, потому что так хотел там оказаться и почувствовать.

4. Есть еще один момент. Если человек стал Клиром и не идет дальше, вам следует выяснить, чего именно он хотел от клирования. Поставьте это его целью, а его самого – на путь ее достижения. Любой человек, ставший Клиром, который действительно эффективно действует и хорошо справляется со своей жизнью, должен поставить новую цель – достичь уровней ОТ, и начать двигаться к ним. В противном случае он просто застревает в большой победе, сходит с дороги и остается на месте. Многие из ставших Клирами, возможно, просто никогда не одерживали таких больших побед, как достижение состояния Клир. Эта победа может быть столь огромна, что парень говорит: «Ну вот, хорошо, теперь можно и передохнуть», - и остается на месте. Ваша задача – сдвинуть его с этого места. Вы осуществляете это, разжигая его цели и добиваясь, чтобы он ставил перед собой новые. 

Вот еще одно. Если человек не двигается дальше, у него есть непонимания в отношении Саентологии, непонимания самих основ. Новейшая технология Курса Мини-проверок, Курса «Шляпа студента» и Прояснения слов справляется с этим. Клиров нужно побуждать идти на эти курсы и получать эту технологию. Я видел, как самые что ни на есть феноменальные изменения происходили с ребятами, отношение которых к Саентологии было так себе. Внезапно на курсе «Шляпа студента» их озаряло: «Ого! Это все проясняет!»

Клир может хорошо выживать по первой динамике. Он может макетировать в собственной вселенной и создавать постулаты. Он способен ясно мыслить. Это состояние стоит того, чтобы его достичь. Если всего этого нет, тогда исправьте его.

РЕЛИГИЯ

Саентология – это прикладная религиозная философия. «Философия – это нечто, что помогает вам преодолевать трудные моменты в жизни. Определение: Философия – стремление к знанию. Знание причин и законов всех вещей. Прикладная философия – это такая философия, которая имеет отношение к действию и деятельности. Такая, которая применяется к жизни – не просто теория, а такая философия, где теория может быть использована для того, чтобы лучше справляться с жизнью». «В Саентологии есть что узнать, чему поучиться и что использовать». (Бюллетень ОХС 4 марта 1965, Материалы, Учебные материалы для НСХ, Занятие 1, выпущено Л. Роном Хаббардом).
Действенность Саентологии не зависит от веры или убеждений. Саентология основана на истинах, которые можно наблюдать, и каждый приходящий в Саентологию может видеть их сам. Саентология не сложна. Она проста и прямолинейна. Чем больше вы приближаетесь к лежащей в основе истине, тем проще становится сам предмет. При распространении и чтении лекций я делаю упор на то, что не нужно слепо верить в Саентологию. Люди должны испытывать ее на себе и смотреть, работает ли она.

Саентология представляет собой прикладную религиозную философию, то есть содержит информацию и знания, применимые в жизни так, чтобы индивидуум мог жить лучше, по собственной оценке человека. Саентология не является религиозной практикой. Религиозная практика сильно отличается от религиозной философии. Религиозная практика – это практика, основанная на религиозной вере и убеждениях. Вот примеры религиозных практик: Римская Католическая Церковь, Англиканская Церковь, Методистская Церковь, Баптистская Церковь, Пресвитерианская Церковь, все направления христианства, буддизм, ислам, иудаизм и т.д.

Религиозная философия содержит в себе мудрость и объяснение причин вещей, и это и есть Саентология. Саентология не вмешивается в религиозную веру и убеждения человека, каковы бы они не были. Саентология не оценивает за человека то, что относится к сфере религии. Она оставляет все это целиком на его усмотрение. Человек может быть одновременно саентологом и оставаться представителем собственной религиозной практики. Благодаря изучению Саентологии человек может значительно глубже понять свою религиозную практику.

Изучение Саентологии ведет к духовному просвещению человека, и он начинает осознавать свой истинный потенциал, так же как и понимать истину и источник жизни, и собственные взаимоотношения со вселенной. Саентологические процессы (одитинг) значительно увеличивают его духовное осознание. 

БУДУЩЕЕ ЗАВИСИТ ОТ ВАС!

«Любой обученный саентолог может добиться успеха в обществе. Повышенный КИ, знание жизни, открытый настрой - с таким потенциалом ему очень просто добиться положения на работе или в обществе, получить более высокую зарплату, оказать большее личное влияние. Мы знаем, что способны это сделать - ведь мы так часто это проделывали, так давайте же улучшим эту способность.

Проводите процессинг по выходным, занимайтесь дома по вечерам коодитингом, но не забывайте подключаться к активным линиям мира - пусть ваше присутствие будет ощутимым.

Для этого потребуется полное обучение. Если делать это только  с помощью наших книг, это не всегда хорошо. Для создания саентолога требуется жесткое обучение в Академии, так что не идите в бой вооруженным наполовину.

И не надо оправдываться за то, что вы не работаете одитором полное время. Мы - одиторы мира, а не горстки больных людей.

Мы не врачи. Мы - растворители неприятностей мира. Когда с нами побеждает какая-либо компания, побеждает весь мир, когда с нами побеждает город, побеждаем мы все.

Саентолог работает полный рабочий день, создавая лучшую жизнь там, где он находится. И это достаточно профессиональная деятельность для каждого.

Чего мы ожидаем от вас? Чтобы вы были настолько хорошим саентологом, каким вы только можете, чтобы вы подключились к линиям общения мира и добились большой и заметной победы. Мы не ждем от вас, чтобы вы вывесили табличку  и занялись частной практикой. Мы будем уважать вас, если вы так и сделаете. Но мы бы уважали вас не меньше, пожалуй, даже больше, если бы вы получили профессиональное обучение и отправились в мир жизни и действия.

Бейте по ключевым точкам любыми способами - руководительница женского клуба, начальник отдела кадров компании, дирижер хорошего оркестра, секретарь президента, советник профессионального союза – по любым ключевым точкам. Живите в соответствии со здравым смыслом, водите хороший автомобиль, но добивайтесь при этом выполнения своей работы – помогайте людям и улучшайте их, ведь это путь к более счастливой планете.

Не надо чувствовать себя виноватым потому, что вы “не одитируете полное время”. Никто и не требует от вас этого.

Мы будем создавать центры для удовлетворения ваших стремлений, кто-то из нас будет выпускать книги и оборудование. А все остальные - вперед, во все области деятельности, на высокой волне успеха - пусть линии общения мира почувствуют наше присутствие.

Саентология - единственная игра на Земле, в которой побеждает каждый.

Поможем миру победить». (Отрывок из статьи Л. Рона Хаббарда «Что мы ожидаем от саентолога»)

Это дело каждого из нас – увеличить собственное осознание и способности, подать другим пример того, чего можно добиться при помощи нашего ноу-хау, обучиться настолько хорошо, чтобы знать ответы и мочь применять в жизни знание, которое теперь у нас есть. Давайте не упускать этой возможности!

Последние девятнадцать лет (с 1953 года) я пользуюсь своими знаниями Саентологии и своей подготовкой, помогая бизнесменам. Полученные результаты не удивляют меня, но ошеломляют бизнесменов.

Точно также и вы можете оказывать огромное влияние на свое окружение, но вам не обойтись без знаний и подготовки.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Когда-то Л. Рон Хаббард сказал несколько слов о совершенстве. И все эти годы, что прошли с того момента, когда я впервые их прочитал, они очень помогают мне. Я применяю эту информацию по сей день. Возможно, эти слова помогут и вам. Я не помню их в точности, но могу воспроизвести их смысл:

Не ждите, пока что-то будет получаться у вас в совершенстве. Делайте это прямо сейчас на том уровне способности, какой у вас есть. По мере того, как вы делаете это, вы будете приближаться к совершенству. Если вы будете ждать, пока станете совершенным, прежде чем начать действовать, то ничего и не сделаете.

Люди постоянно шляются и ждут, потому что хотят быть совершенными, когда будут делать что-то. Но как, ради всего святого, вы собираетесь делать что-либо по-настоящему хорошо, если вообще не приступаете к этому? Начинайте прямо сейчас и делайте, как можете. Продолжая заниматься своим делом, вы будете справляться с ним все лучше и лучше.

Не переживайте из-за прошлых ошибок при распространении. Изучите информацию, содержащуюся в этой книге, и применяйте ее так хорошо, как можете на данном уровне своих способностей. По мере того, как вы применяете их, у вас будет получаться все лучше и лучше. Регулярно заглядывайте в эту книгу, применяйте ее материал и постепенно повышайте свою способность в распространения.

 [image: image8.png]



АРО, Питер Гиллэм

ОПРЕДЕЛЕНИЯ

ПРИМЕЧАНИЕ: более подробную информацию вы можете получить из ТЕХНИЧЕСКОГО СЛОВАРЯ ДИАНЕТИКИ И САЕНТОЛОГИИ Л. РОНА ХАББАРДА. В нем даны более детальные определения многих из этих слов.

АРО: Сокращение, образованное начальными буквами слов «аффинити», «реальность» и «общение», которые вместе равны пониманию. (Это три компонета, необходимые для понимания чего-либо. Прежде чем человек сможет что-либо понять, он должен испытывать к этому предмету некоторое аффинити, предмет должен быть в какой-то степени реален для него и ему необходимо какое-нибудь общение с ним).

АФФИНИТИ: Степень привязанности или расположения, или их отсутствия. (Аффинити часто выражается как эмоция – энтузиазм по отношению к другому человеку говорит о большем аффинити, чем апатия).

БАНК: Разговорное обозначение реактивного ума. (Процедуры Саентологии направлены именно на избавление от реактивного ума, представляющего собой лишь обузу для человека, которому намного лучше живется без него).

БОХС: Бюллетень Офиса Хаббарда по связям. Любой технический материал, напечатанный красными чернилами на белой бумаге и подписанный Л. Роном Хаббардом.

ВТОРИЧНЫЕ: Умственные образы-картинки, содержащие мисэмоцию (инкапсулированное горе, гнев, апатию и т. д.) и реальную или воображаемую потерю. В них нет боли. Они представляют собой моменты шока и стресса, сила которых зависит от силы более ранних инграмм, рестимулированных обстоятельствами вторичной.

ГРАДИЕНТ: Постепенный подход к чему-либо, предпринятый шаг за шагом, уровень за уровнем. При этом каждый шаг или уровень сам по себе легко преодолим и, в конечном итоге, относительно легко могут быть выполнены довольно сложные и трудные виды деятельности или достигнуты высокие уровни сущестования. Этот принцип применим как к саентологическому процессингу, так и к обучению.

ДАННОЕ: Отдельный факт или единица знания.

ДВУСТОРОННЕЕ ОБЩЕНИЕ: Общение между двумя людьми, при котором происходит смена ролей: в то время как один из них внимательно слушает, другой полностью выражает свои идеи по предмету, и наоборот. Таким образом, это общение в двух направлениях. (Двустороннее общение является основой любых успешных и приятных человеческих отношений).

ДИАНЕТИКА: Самое передовое человеческое учение в области разума. Происходит от греческого «Диа» - через, посредством и «Ноос» - разум, таким образом, «Дианетика» означает «посредством разум» или «через мысль».

ИНГРАММА: Умственный образ-картинка переживания, содержащего боль, бессознательность, а также реальную или кажущуюся угрозу выживанию. Инграмма представляет собой запись в реактивном уме того, что на самом деле произошло с человеком в прошлом и содержало как боль, так и бессознательность, записанные в умственном образе-картинке.

ИП ОХС: Инструктивное письмо Офиса Хаббарда по связям. Любая инструкция, напечатанная зелеными чернилами на белой бумаге и подписанная Л. Роном Хаббардом.

ИСТОЧНИК: место происхождения; тот, кто порождает; причина; человек, предоставляющий информацию; создатель чего-либо.

ЗАДЕРЖКА ОБЩЕНИЯ: Время, необходимое преклиру, чтобы дать ответ на заданный одитором вопрос, независимо от того, молчит ли преклир, прежде чем даст ответ или говорит. Термин также означает время, прошедшее от момента подачи команды одитором до момента ее выполнения преклиром.

КОНТУР: часть банка индивидуума, которая ведет себя так, как если бы она была кем-то или чем-то отдельным от него, и она или говорит что-то человеку, или начинать работать по своему собственному решению. Если контур достаточно силен, он во время своего действия даже может управлять человеком. (Мелодия, которая крутится в голове, может служить примером контура).
КУРС ПО ОБЩЕНИЮ: Курс на основе саентологической технологии, состоящий из ТУ 0 – ТУ 4 и предоставляемый саентологическими организациями. (См. определение ТУ на одной из следующих страниц).

ЛОК: Умственный образ-картинка не болезненного, но беспокоящего переживания, испытанного человеком. Его сила зависит от более ранних вторичной и ингаммы, которые были рестимулированы этим переживанием.

МАКЕТ: Умственная модель, конструкция или картинка, созданная тэтаном. Макет отличается от факсимиле тем, что создается по воле человека, не обязательно копируя предыдущий опыт, и находится под контролем тэтана.

МПЦ: Масса проблем целей. МПЦ образуется умственными массами и значимостями по одному и тому же шаблону, неизменному у всех людей. Ее значимости навязывают определенный тип поведения, а массы, когда притянуты к человеку, вызывают психосоматические эффекты - заболевания, боли или ощущения тяжести и усталости

ОБОБЩЕНИЕ: Общее или неконкретное заявление, которое применимо ко всем сразу. В Саентологии означает заявление, сделанное в попытке либо скрыть истинную причину, либо ошеломить человека чем-либо, не допускающим исключений, типа: «Все думают, что…»

ОБЩЕНИЕ: Обмен идеями или предметами между двумя людьми или терминалами. Более точное определение общения: Причина, Расстояние, Следствие с Намерением и Вниманием и воспроизведением в Следствии того, что исходит из Причины. (Способность общаться – ключ к успеху в жизни; следовательно, следует тщательно изучить и понять это определение. В качестве полного практического труда по вопросу общения прочтите книгу «Дианетика 55!»)

ОВЕРТ: Вредоностное или противовыживательное действие. Более точно, это действие или бездействие, причиняющее вред большему числу динамик. Таким образом, когда не устраняют что-то или не останавливают кого-то, способного навредить в широких масштабах, совершают оверт. Точно так же, помощь тому, что вредит большему числу динамик, - это оверт.

ОДИТИНГ: Применение к кому-либо процессов и процедур Саентологии обученным одитором. Точное определение одитинга: это действие, по задаванию преклиру вопроса (который он может понять и на который может ответить), получению ответа на этот вопрос и подтверждению полученного ответа.

ОДИТОР: Тот, кто внимательно выслушивает, что говорят другие. Одитор -  это человек, обученный и компетентный в применении саентологических процессов к людям с целью их улучшения.

ОЗАРЕНИЕ: Новое понимание жизни. Оно приводит к более высокому уровню осознания и, следовательно, к более высокой способности человека преуспевать в его стремлениях в жизни.

ОХП (ОЧЕНЬ ХОРОШИЕ ПОКАЗАТЕЛИ): Высокий эмоциональный тон человека как результат действия, мышления или озарения.

ПЛ (ПОДАВЛЯЮЩАЯ ЛИЧНОСТЬ): Тот, кто активно стремится подавить или нанести вред Саентологии или Саентологу совершая подавляющие действия. 

ПОСТУЛАТ: умозаключение, решение или вывод, сделанное самим индивидуумом по его собственному самоопределению на основе данных, относящихся к прошлому, известных или неизвестных. Постулат известен всегда. Он делается на основе оценки данных. Он разрешает проблемы прошлого, принимает решения по поводу проблем и наблюдений в настоящем или создает образец для будущего. 

ПОСТУЛИРОВАТЬ: Делать заключение, принимать решение, разрешать проблему, устанавливать шаблон на будущее или отменять шаблон прошлого.

ПРЕКЛИР: Этот термин означает любого, кто не является Клиром. Однако, главным образом он используется в отношении человека, узнающего больше о себе и жизни посредством саентологического процессинга.

ПРОЦЕСС: Набор вопросов, задаваемых одитором с целью помочь человеку узнать что-либо о себе и о жизни. В более полном понимании это стандартизованное действие, проводимый по неизменному шаблону одитором и преклиром под его руководством, состоящее из определенных шагов или действий, спланированных для освобождения тэтана или облегчения его состояния. Существует множество процессов, которые распределены по уровням, которые изучаются студентами, и ступеням, по которым проходят преклиры. Каждый из них постепенно ведет студента или преклира к более высокому пониманию и осознанию. Каждый отдельно взятый процесс проводят, пока он производит изменения и не дольше. 

ПРОЦЕССИНГ: Это действие или действия по применению процесса к преклиру с целью его освобождения или облегчения состояния, которые регулируются техническими дисциплинами и кодексами Саентологии.

РАСПРОСТРАНЕНИЕ:  широкое рассеивание или разбрасывание (подобное тому, как сеют семена).

РЕАКТИВНЫЙ УМ: та часть человеческого ума, которая работает на основе принципа стимул-реакция (получив конкретный стимул, он выдает конкретную реакцию). Он не находится под волевым контролем человека и оказывает воздействие силой и властью команд на его сознание, намерения, мысли, тело и действия. Он содержит МПЦ, инграммы, вторичные и локи.

САЕНТОЛОГ: Человек, знающий, что он нашел путь к лучшей жизни при помощи Саентологии, и который активно достигает ее посредством саентологических книги, пленок, обучения и процессинга.

САЕНТОЛОГИЯ: Прикладная религиозная философия, имеющая дело с изучением знания и способная посредством применения своей технологии вызвать желаемые перемены в состоянии жизни. (Происходит от латинского “Scio” – знание в самом полном смысле слова, и греческого “Logos” – изучать
).

ТРАК ВРЕМЕНИ (ТРАК): запись в виде упорядоченных умственных образов-картинок или факсимиле последовательных моментов 'сейчас', через которые прожил индивидуум.

КРО: Тома Курса Руководителя Организации состоят из серии из 8 томов (0, 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7), в которых изложена саентологическая административная политика Л. Рона Хаббарда.

ТУ: Тренировочные упражнения в саентологических курсах, на которых студенты учатся общаться и одитировать.

ТУ 0: Тренировочное упражнение, на котором студенты учатся конфоронтировать преклира или другие терминалы.

ТУ 1: Тренировочное упражнение, на котором студенты учатся достигать преклира или другие терминалы посредством своего общения.

ТУ 2: Тренировочное упражнение, на котором студенты учатся слушать и подтверждать общение преклира или других терминалов.

ТУ 3: Тренировочное упражнение, на котором студенты учатся добиваться ответа на поставленный вопрос, а также для развития способности завершать циклы общения и быть настойчивыми, пока цикл общения не будет завершен.

ТУ 4: Тренировочное упражнение, на котором студенты учатся конфронтировать, понимать и гладко справляться с общением преклира или других терминалов.

ТЭТАН: Сам человек – не его тело или имя, не физическая вселенная, не его разум и не что-либо еще; то, что осознает, что оно осознает; личность, которая и ЯВЛЯЕТСЯ индивидуумом. (От греческой буквы ( «тэта» - символа мысли и, возможно, духа).

 8С: Сленговый термин для хорошего и эффективного управления индивидуумом или группой.

 (Л. Рон Хаббард. КРАТКИЙ САЕНТОЛОГИЧЕСКИЙ СЛОВАРЬ)
� Сейчас Мост не заканчивается на ОТ8.


� Дианетический и саентологический адресный список: это список имен и адресов лиц, которые купили что-то в организации. Он, полностью, ЯВЛЯЕТСЯ адресным списком Организации. (ИП 17 мая 69)


� ПИН: Потенциальный Источник Неприятностей. Любой человек, который, будучи активным саентологом или преклиром, остается связанным с Подавляющей личностью или группой. (КРАТКИЙ САЕНТОЛОГИЧЕСКИЙ СЛОВАРЬ, Л. Рон Хаббард)


� Здесь явная ошибка в оригинальном английском тексте. Logos – существительное, а не глагол, и оно означает «учение, наука». Прим. перев.
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