
РАСПРОСТРАНЕНИЕ

СТАНОВИТСЯ ЛЕГКИМ

Вы хотите распространять, однако не знаете, с чего начать? Тогда это руководство cоставлено для Вас. Оно содержит основные инструменты ЛРХ, необходимые Вам для распространения и для того, чтобы поднимать людей  по Мосту к Клиру и ОТ. 

Легче всего распространять группой. Объединитесь с другими саентологами, разделяющими Вашу заинтересованность и выберите какую-нибудь область технологии (например, одитинг по Книге Один или любой из вопросов, освещенных в Настольной книге Саентолога). В конце этого руководства Вы найдете небольшую программу и несколько советов, посвященных тому, как начать. Мы как саентологи обладаем монополией на единственную технологию, способную сделать человека свободным. 

Расскажите об этом людям!

Это просто, когда Вы знаете, что и как нужно делать. 

Изучите технологию, данную в этом руководстве, и начинайте!

(1995 г. Все права сохранены

Гуманитарный Центр Хаббарда.

УПРАЖНЕНИЕ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ

Из Бюллетеня ОХС( от 23 октября 1965. "Упражнение по распространению"

Л. Рона Хаббарда.

“Упражнение по распространению содержит четыре точных шага, которые нужно пройти с человеком, когда Вы распространяете. ( Дианетику  и Саентологию прим. пер.).

Вы не говорите человеку никакого набора заданных слов или фраз, их нет.

Есть четыре точных шага, которые необходимо пройти с человеком до конца, и здесь они приведены в том порядке, в котором их и следует проходить: 

ШАГ ПЕРВЫЙ. Установите контакт с человеком: Это ясно и просто, и означает именно вступление в личный контакт с кем-либо, независимо от того, кто подошел первым - Вы, или к Вам. 

ШАГ ВТОРОЙ. Урегулировать: Если человек широко открыт навстречу Саентологии и стремится к ней, этот шаг можно пропустить, потому что урегулировать нечего. Урегулирование предназначено для того, чтобы справиться со всяческими атаками, антагонизмом, вызовом или враждебностью по отношению к Вам и/или Саентологии. Определение слова "урегулировать": прямо (непосредственно) управлять. Это предполагает направление приобретенных умений на достижение немедленных результатов. После того как человек урегулирован, Вы приступаете к следующему шагу.

ШАГ ТРЕТИЙ. Спасти: Определение слова "спасти": "уберечь от гибели". Но перед тем как уберечь кого-либо от гибели, Вам необходимо выяснить, что, собственно, лично ему мешает? В своей основе это заключается в следующем - что его подтачивает? Что портит ему жизнь? Возможно, это состояние, которое очевидно для человека, или же такое, которое можно сделать для него явным и очевидным. 

ШАГ ЧЕТВЕРТЫЙ. Привести к пониманию: Как только человек осознал свою проблему, Вы даете ему понять, что с помощью Саентологии можно исправить состояние, обнаруженное на шаге третьем. Это делается простым утверждением, что Саентология может помочь, или демонстрацией на примере, как она это может. Именно в этот момент шага четвертого Вы вручаете человеку приглашение или профессиональную карточку и направляете его на ту услугу, которая поможет ему наилучшим образом справиться с его проблемой.”

"Мы первая группа на Земле, которая знает то, о чем говорит. 

Отлично, принимайте меры. Мир наш. Владейте им". 

Л. Рон Хаббард.

Из БОХС 15 сентября 1959  "Советы по распространению".

КАК ЗАИНТЕРЕСОВАТЬ ЛЮДЕЙ САЕНТОЛОГИЕЙ

Из ИП ОХС от 9 сентября 1981 "Как продавать Саентологию Вашим друзьям"

Л. Рона Хаббарда.

“Причина того, почему наши современники не хватаются сразу же за Ваше упоминание о новой, потрясающей науке, заключается в том, что большинство этих людей находится на три ступени ниже способности интересоваться.

Сейчас мы знаем эти ступени и можем использовать необходимые шаги для их преодоления. Они сработают на каждом, кто в состоянии говорить. Вот эти шаги:

1. Помощь

2. Управление

3. Коммуникация

4. Интерес”

“Вы терпите неудачу в попытке вызвать у людей ИНТЕРЕС к нашей работе, если не выясните в беседе с человеком, которому собираетесь помочь, какая ему требуется ПОМОЩЬ, какое УПРАВЛЕНИЕ и какая КОММУНИКАЦИЯ.
Например, последний человек, у которого Вам не удалось вызвать ИНТЕРЕС (кстати, кто это был?), находился ниже способности к ПОМОЩИ, УПРАВЛЕНИЮ И КОММУНИКАЦИИ. Чтобы вызвать у этого человека ИНТЕРЕС, Вам было необходимо прочистить эти кнопки.

Используя эти профессиональные моменты, Вы можете улучшить жизнь каждого, кого знаете. Это могло бы стать в Ваших руках настоящим искусством. И мир мог бы стать чистым.

Как это делается

ПЕРВОЕ. С помощью двусторонней коммуникации приведите человека к признанию того, что помощь возможна (в любой области).

ВТОРОЕ. Слегка направляя его разговор или движения, либо с помощью двусторонней коммуникации на тему хорошего и плохого контроля, дайте человеку увидеть, что управление - это не всегда отвратительно.

ТРЕТЬЕ. Показав собеседнику принцип, что оверты ведут к дальнейшим овертам, сделайте так, чтобы человек упомянул некоторые из его собственных овертов. Это приведет к возрастанию желания говорить с Вами.

ЧЕТВЕРТОЕ. Пусть он прочтет книгу "Дианетика: современная наука душевного здоровья", которая популярным языком наводит мост между апатией публики и нашим собственным уровнем.

Вы можете делать это. С помощью этой формулы Вы могли бы изменить каждого, кого знаете. 

Обыграйте эту формулу, попрактикуйтесь.

станьте профессионалом.”

ШКАЛА "ЖЕЛАНИЕ, НАВЯЗЫВАНИЕ, СОПРОТИВЛЕНИЕ"

Из Бюллетеня ОХС от 13 октября 1959, "Расширенная Шкала ЖНС”

Л. Рона Хаббарда.
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”Допустим, что некто старается чего-то не знать и терпит неудачу. Затем он старается сопротивляться этому и тоже терпит неудачу. Поэтому он же старается навязать это и вновь терпит неудачу. И тогда он объясняет ситуацию желанием заполучить это и опять терпит неудачу. И, наконец, будучи на самом деле неспособным обладать этим, далее проявляет к этому навязчивый интерес.

Разумеется, вся показанная выше перестановка шкалы является полностью реактивной.

Такого рода реактивная продажа представляет для нас интерес при проведении кампании по продажам, может совершаться следующим образом (который и является основной шкалой продажи):

Продавец не позволяет клиенту забыть о продукте;

Затем продавец сопротивляется всем попыткам клиента отказаться от продукта;

После этого продавец навязывает продукт клиенту; 

Теперь продавец обнаруживает у клиента желание приобрести продукт;

В конце концов, у клиента останется интерес к продукту.

Здесь существует взаимодействие, посредством которого продавец переворачивает шкалу:

Источник неудачи в продажах
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Продавец, вызывая переворачивание шкалы, опускается по шкале, по мере того как проходит все ступени. Он пытается вызвать интерес и встречает невнимание. Затем он хочет продать и встречает сопротивление. Он увеличивает давление на клиента и получает давление в ответ. А когда через некоторое время клиент хочет приобрести продукт, продавец реактивно сопротивляется продаже. Наконец, по мере того как интерес клиента достигает наивысшего уровня, продавец напрочь забывает о клиенте.

В чем успех продавца? 

Все, что должен делать продавец, заключается в непреcтанном старании вызвать интерес клиента, и эта реактивная обратная перестановка произойдет.”

“Вы терпели неудачу - там, где Вы ее терпели, - лишь потому, что люди были слишком глубоко внизу, чтобы проявить интерес. Хорошо, у нас есть дорога вверх".

Л. Рон Хаббард.

Из ИП ОХС от 9 сентября 1981, "Как "продавать" Саентологию Вашим друзьям".

КАК ВСТУПИТЬ В КОММУНИКАЦИЮ, ИСПОЛЬЗУЯ ШКАЛУ ТОНОВ

Из лекции "Шкала Тонов" Л. Рона Хаббарда.

В лекции "Шкала Тонов", одной из серии лекций "Специального курса по оценке человека", Рон описывает различные реакции людей, которые появляются, когда кто-то пытается заинтересовать их грандиозным проектом. Описание этих реакций и того, как с ними справиться, представляет жизненно важный интерес для распространителей.

“И вот Вы говорите этому парню: “У нас есть грандиозный, замечательный проект, и мы будем делать то-то и то-то".

А парень отвечает: "Ну и что, меня это не интересует. Я мертвый".

 Другими словами, попытка подъема с его стороны - вещь почти невозможная. Он все время будет играть эту роль. 

Теперь вообразите, что Вы разговариваете с человеком в тоне печали: "Послушайте, у нас есть грандиозный проект, и мы сделаем то-то и то-то".

Он отвечает: "Все это совершенно безнадежно", потому что, понимаете ли, он думает, что до смерти ему - один шаг. И дальше: "Ну да, все это совершенно безнадежно, и нет никакого смысла продолжать, и жизнь - это сплошное наказание, и занимайтесь Вы сами свои проектом. А что до меня, то я стою одной ногой в могиле, я буду просто сидеть и скорбеть о своей тяжелой доле".

 Хорошо. Таков ответ в тоне горя, и это стандартный ответ. Таким же образом этот человек отвечает на все в жизни.

Теперь - человек, который боится. Вы говорите ему: "У нас есть грандиозный, великолепный проект, и мы собираемся...".

А он: "Вы уверены, что Вы спросили полицию?".

И Вы говорите: "Ну да! Мы спросили у них и у мэра и так далее".

Но это не все. Ведь он придумывает тысячи причин, почему этот проект не может быть грандиозным. Потому что Вы пришли и попросили его напасть на что-то. А он не может ни на что напасть; он боится. Он считает, что его убьют. И он боится. Его жизнь находится под постоянной угрозой. Он сведет на нет все, что Вы назовете восторженным, и в любое время сведет на нет Вас, если Вы будете восторженным”.

“А вот человек в тоне гнева, который рассуждает в терминах разрушения. Такого легко вычислить. И вот Вы подходите к нему и говорите: -"У нас есть ужасно грандиозный проект, и мы сделаем...".

И он говорит: "Кто сказал, что сделаете?".

И Вы отвечаете: "Ну, мы получили разрешение у полиции и у мэра и все остальное".

А он Вам: "Господи, а я голосовал за него на прошлых выборах".

Теперь скука. Приходилось ли Вам когда-нибудь читать журнал "Нью-Йоркер”? Вас делают пустым местом на аналитическом уровне. Вы обращаетесь в журнал "Нью-Йоркер": "У нас великолепный, грандиозный, замечательный проект, и мы собираемся перестроить...", и журнал "Нью-Йоркер" находит в Вашем заявлении опечатку. Вот так. Не пытайтесь продать им никаких грандиозных, замечательных проектов.

Затем Вы идете к тому парню, который жутко консервативен, и говорите: "У нас есть великий, грандиозный, замечательный проект, и мы собираемся...".

"Ну хорошо, ребята. А вы подумали - а вы хорошо все взвесили?"

И по ходу дела, по мере продолжения разговора Вы начинаете жалеть, что не повесились. Ведь у него есть целый ряд причин, почему Вы не можете восторгаться этим проектом. Но все же он "за".

А вот парень, которому Вы можете продать этот великий, грандиозный, замечательный проект. Вы входите и говорите, что это великий, грандиозный, замечательный проект, - и у Вас на самом деле есть хороший проект, это вполне логично, - Вы выкладываете его и рассказываете, что это будет так, это будет так, это будет так, и Вы сделаете так, а он: "Да?" - и что-то добавляет. И делает этот проект еще более замечательным. Это единственный человек, которому Вы можете продать его таким образом".

“Однако существует ли все-таки какая-нибудь система, с помощью которой можно продать Международную уборочную машину, дом, золотой кирпич, игру в гольф и все что угодно - возможно ли достичь согласия и сотрудничества со стороны апатии? Со стороны печали? Со стороны страха? От гнева? От антагонизма? Скуки? Консерватизма? Существует ли какой-нибудь способ достижения хорошего согласия настолько, что за Вами пойдут? Да. Ребята, это так просто, как это есть. Согласуйте тон, просто согласуйте свой тон с тоном другого человека, и это все”.

“Вот Вы приходите к нему и говорите: “Прекрасный день, не правда ли?”

О нет, это не сработает. Вот что сработает: Вы заходите, и вот он перед Вами. Взгляните на него, прислушайтесь к его голосу. Оглядите его кабинет. И Вы говорите себе: "Ого, да он прямо на 1,5 по Шкале Тонов”

Итак, он говорит: “И я считаю, что их всех надо поставить к стенке...”

А Вы: “И расстрелять!”

Тогда он глядит на Вас и восклицает: “Родная душа!”

И Вы спрашиваете: “Какого черта Вы хотели бы поставить к стенке?”

И он отвечает: “Тех собак, вот кого!”

И Вы: “Отлично, это точно как тот проект! Имей мы этот проект, мы могли бы разделаться с ними!”

“Какой проект?”

“Хороший, прямой, фронтальный проект - он их сделает.”

Если Вы строите городской парк, то Вы строите его для того, чтобы расквитаться с теми подрядчиками, которые претендовали на этот клочок земли. "Это их сделает. Может их всех сделать банкротами". Вы не хотите парк для детей, не хотите, чтобы там пели птицы. И Вы продадите этому малому городской парк. Он выпишет чек.

Это ответная вибрация. Вам не случалось видеть физический опыт с двумя камертонами? Вы ударяете по одному камертону, рядом стоит другой камертон - по нему Вы не ударяете, и однако же звучание одного камертона вызывает звучание другого на той же самой ноте. Это и есть ответная вибрация. И Вам следует вести разговор в направлении ответной вибрации. Я не имею в виду ответную вибрацию в смысле сочувствия горю. Просто Вам надо принять такой тон, на который человек обычно настроен.

Вы можете ошибиться. Вы можете войти, взглянуть на парня и сказать себе: "Ну, он похож на консервативного старика" - и тому подобное. Вы просто говорите это себе и начинаете говорить с ним в более-менее консервативной манере. Итак, Вы говорите: "Вот у нас есть этот консервативный проект - этот большой консервативный проект, и он принесет много добра, и заодно мы на этом слегка подзаработаем"; Вы ничего не говорите о том, что это кого-то осчастливит, однако "это действительно выгодно, это практично, и это принесет кучу денег" - и тому подобное. И Вы продолжаете в том же духе, и потом первое, что Вы узнаете, - этот старик говорит Вам: "Ну, я не думаю, что в эти времена есть кто-нибудь живой, чтобы этим воспользоваться". 

Видите, Вы ошиблись?

Вот парень в апатии. Вы говорите ему: "Разумеется, ничего хорошего из этого не выйдет, и на самом деле все скверно, и вообще все может быть обманом, - как обычно и бывает,- да никто особо и не старается, и вообще никто ничего не делает. И никаких усилий никто не прикладывает, и от Вас не требуется никаких усилий. И, может быть, вообще все рухнет когда-нибудь".

И он скажет: “Дай-ка его мне.”

А теперь, что касается страха, то слишком часто человек, который пытается делать с другими какое-то общее дело, сам настолько застревает на Шкале Тонов, что даже не понимает необходимости в попытке вступить в коммуникацию с другим человеком, до того как начнет вести с ним какие-либо дела.

В коммуникацию вступить необходимо. И единственным способом, с помощью которого Вы можете наладить добротную коммуникацию, где бы это ни было, является согласование и стыковка направлений с другой стороной.”

ПОЛНАЯ ШКАЛА ТОНОВ 

Л. Рона Хаббарда
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 1.8   Боль

 1.5   Гнев

 1.3   Возмущение

 1.2   Отсутствие сочувствия

 1.15  Невысказанное возмущение

 1.1    Cкpытая вpаждебность

 1.02  Нервозность

 1.0    Cтpах

 0.98  Отчаяние

 0.96  Ужас

 0.94  Оцепенение

 0.9    Cочувствие

 0.8    Потребность умилостивить

 0.5    Горе

 0.375 Искупление

 0.3    Hезаслуженность 

 0.2    Cамоуничижение

 0.1    Жеpтва

 0.07  Безнадежность

 0.05  Апатия 

 0.03  Бесполезность

 0 01  Умиpание

 0.0    Cмеpть тела

- 0.01  Поражение

- 0.1    Жалость

- 0.2    Cтыд 

- 0.7    Виновность

- 1.0    Обвинение

- 1.3    Сожаление

- 1.5    Управление телами

- 2.2    Защита тел

- 2.2    Владение телами

- 3.5    Одобрение от тел

- 4.0    Необходимость в телах

- 5.0    Поклонение телам

- 6.0    Жеpтвопpиношение

- 8.0    Прячется

- 10.0  Бытие предметом

- 20.0  Бытие ничем

- 30.0  Не может спрятаться

- 40.0  Полное поражение

ОБНОЗИС И ШКАЛА ТОНОВ

Из “Настольной книги Саентолога” Л. Рона Хаббарда

Шкала Тонов - это крайне полезный инструмент для того, чтобы помочь предсказывать характеристики и поведение человека. Но, чтобы хорошо это делать, Вы должны уметь узнавать положение человека на Шкале с первого взгляда. 

Шкалу Тонов очень легко применять иногда для некоторых острых ситуаций. "У Джо прошлой ночью был припадок в тоне 1.5". Конечно, он покраснел как свекла и швырнул книгу в Вашу голову. Просто. Мэри начала всхлипывать, схватила платок - это легко узнается как горе. Но как насчет хронического тона? Он может быть скрыт под тонким слоем общественного обучения и реакций. Это называется социальным тоном. Это не постоянный и не острый тон, это отражение социального окружения человека и манер, принятых для того, чтобы представлять себя другим. Насколько Вы остроумны и уверены в этом вопросе? Возьмите человека, с которым Вы знакомы. Каков в точности его постоянный тон? 

Есть слово "обнозис", которое составлено из фразы "наблюдение очевидного" (англ. "obnosis" от "observing the obvious" - прим. перевод.). Искусством наблюдения очевидного упорно пренебрегают в нашем обществе в это время. Жаль. Это единственный способ, при помощи которого Вы что-либо видите; Вы наблюдаете очевидное. Вы смотрите на видимость, на то, что действительно там есть. К счастью для нас, способность к обнозису ни в коей мере не является "врожденной" или мистической. Но ей обучают таким образом тех, кто cаентологом не является. 

Как Вы учите кого-нибудь видеть то, что там есть? Ну, Вы ставите что-нибудь перед ним, чтобы он смотрел на это, и просите сказать Вам, что он видит. Человек может сделать это сам или в группе, например, в классе. Он просто выбирает человека или предмет и наблюдает, что там есть. В классе, например, одного студента просят встать перед классом, а остальных - смотреть на него. Инструктор стоит рядом и спрашивает студентов: 

- Что Вы видите?

Первые ответы бывают такими: 

- Ну, я могу видеть, что у него большой опыт.

- В самом деле? Вы действительно можете видеть его опыт? Что Вы видите там? 

- Ну, я могу сказать по его морщинам вокруг глаз и рта, что у него большой опыт. 

- Хорошо, но что Вы видите? 

- А, я понял. Я вижу морщины вокруг его глаз и рта. 

- Хорошо!

Инструктор не принимает ничего, что не является очевидно заметным. 

Студент начинает понимать и говорит: 

- Ну, я действительно могу видеть, что у него есть уши. 

- Хорошо, но оттуда, где Вы сидите, можете ли Вы видеть оба уха прямо сейчас, когда Вы смотрите на него? 

- Нет.

- Хорошо. Что Вы видите? 

- Я вижу, что у него есть левое ухо. 

- Отлично!

Никакие догадки, никакие предположения не подходят. Например: "У него хорошая осанка".

- Хорошая осанка по сравнению с чем?

- Ну, он стоит более прямо, чем большинство людей, которых я видел. 

- Они здесь сейчас?

- Нет, но я помню их.

- Ну-ну, давайте. Хорошая осанка по отношению к кому из тех, кого Вы можете видеть прямо сейчас? 

- Ну, он стоит прямее, чем Вы. Вы чуть-чуть сутулитесь.

- Прямо сейчас? 

- Да.

- Очень хорошо.

Цель этого упражнения состоит в том, чтобы привести студента к такому состоянию, когда он может смотреть на другого человека или предмет и видеть точно то, что там есть. Не выводы о том, что могло бы быть там, сделанные из того, что он действительно видит там. Просто то, что там есть, видимое и ясное для глаз. Это так просто, но это ранит. 

Вы можете получить хорошую подсказку о постоянном тоне человека, наблюдая за тем, что он делает со своими глазами. В апатии он будет выглядеть так, как будто он неподвижно смотрит в течение нескольких минут каждый раз на какой-нибудь предмет. Единственная особенность состоит в том, что он не видит его. Он не осознает предмет вообще. Если бы Вы перебросили сумку через его голову, то взгляд его, вероятно, не изменился бы. 

Поднимаясь до горя, человек смотрит всегда вниз. Человек в постоянном тоне горя стремится в значительной степени сфокусировать свои глаза вниз, в направлении пола. На нижних уровнях диапазона горя его внимание будет довольно сильно зафиксировано, как в апатии. Когда он начинает подниматься в зону страха, его взгляд смещается в разные стороны, но все еще направлен вниз. 

В области страха самой очевидной особенностью является то, что он не может посмотреть на Вас. Люди слишком опасны, чтобы смотреть на них. Предполагается, что он говорит с Вами, но он смотрит за Вас в левую область. Затем он бросает короткий взгляд на Ваши ноги, затем за Вашу голову (у Вас создается впечатление, что над Вами пролетает самолет), но теперь он смотрит за Ваше плечо. Раз, раз, раз. Короче, он смотрит куда угодно, только не на Вас. 

Затем, в нижней зоне гнева, он намеренно будет смотреть в сторону от Вас. Он смотрит в сторону от Вас - это открытое нарушение общения. Немного выше по линии, и он будет смотреть прямо на Вас - но это не очень приятно. Он хочет найти Вас - как мишень. 

Затем, в скуке, Вы видите глаза, снова блуждающие вокруг, но не так одержимо, как в страхе. Он не будет избегать взгляда на Вас. Он включит Вас в число предметов, на которые он смотрит. 

Получив эти данные и некоторую профессиональность в обнозисе людей, человек затем выходит на публику, чтобы говорить с незнакомыми людьми и отмечать их положение на Шкале Тонов. Обычно - но только как небольшое добавление, чтобы подходить к людям, - у человека, который это делает, должен быть набор вопросов, которые надо задавать каждому, и блокнот, чтобы кратко записывать ответы, делать пометки и т.д. Действительная цель разговора с людьми состоит в том, чтобы определять их положение на Шкале Тонов, постоянный тон и социальный тон. Им задают вопросы, рассчитанные на то, чтобы ослабить и пробиться через общественное воспитание и образование так, чтобы постоянный тон прорвался наружу.

Вот некоторые образцы вопросов, используемых для этого упражнения: "Что является наиболее очевидным во мне?", "Когда Вы в последний раз подстригались?", "Думаете ли Вы, что люди работают сейчас столько же, как 50 лет назад?". 

Сперва человек, делающий это, просто замечает тон человека, которого он спрашивает, - и приключения, которые с ним случаются, многочисленны и разнообразны! Позже, когда он приобретает некоторую уверенность в своей способности останавливать незнакомых в и задавать им вопросы, добавляются следующие указания: "Опросите как минимум 15 человек. С первыми пятью опуститесь ниже их постоянного тона и посмотрите, что произойдет. С последующими пятью примите более высокий тон, чем их собственный". 

Что человек получит от этих упражнений? Желание общаться с любым - вот один пример. Вначале человек может быть очень избирательным в смысле тех людей, которых он останавливает. Только пожилые люди. Никого злого. Или только тех людей, которые опрятно выглядят. В итоге он просто останавливает следующего человека, который проходит мимо, даже если он похож на прокаженного или вооружен до зубов. Его способность быть лицом к лицу с людьми значительно возростает, и теперь человек - это просто кто-то еще, с кем надо поговорить. У него появляется желание точно отмечать положение человека на шкале - без колебаний или нерешительности. 

Он также становится довольно одаренным и гибким в принятии тонов по своему желанию и в убедительной передаче их, - это очень полезно во многих ситуациях и приносит много удовольствия. 

Способность распознавать уровень тона людей с первого взгляда - это способность, которая может дать громадное преимущество в отношениях с другими людьми. Это навык, стоящий времени и усилий, затраченных на его приобретение. 

СОВЕТЫ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ

Из Бюллетеня ОХС 15 сентября 1959  "Советы по распространению"

Л. Рона Хаббарда.

"В течение многих лет мы обнаружили, что следующие методы - в порядке важности - работали:

Личный контакт: Это самый лучший метод распространения, далеко превосходящий все остальные. На индивидуальной основе говорить куда лучше, чем с группой, поскольку в группе есть фактор, позволяющий отделаться, говоря: "Они обращаются не ко мне".

“Книги: личный контакт обычно требует для поддержки книги. Но если поместить книги в правильные места, они создают личный контакт сами по себе. Если в ближайшей к Вам библиотеке будет несколько подаренных Вами книг по Дианетике и Саентологии, и спереди будут Ваши имя и адрес как дарителя, Вы можете получить несколько телефонных звонков.”

“Книги, такие как Проблемы работы или Дианетика: эволюция науки, должны быть во множестве под рукой, чтобы вручать их людям.”

“Если Вы пытаетесь работать без книг, которые можно передавать, - Вы в беде.

Контакт с пострадавшими: плодотворный источник людей на взаимном одитинге НСХ (Курс Начинающего Саентолога Хаббарда - ИП ОХС 14 февраля 1961) - это контакт с пострадавшими. Этот метод очень стар, его почти никогда не использовали, но он приносит бурный успех, если одитор поступает примерно правильным образом. Используя карточку священника, одитору нужно только попасть в любую несектантскую больницу, получить от главврача разрешение посетить палаты, ничего не говоря о процессинге, но только о заботе о человеческих душах, - и его примут необыкновенно радушно. Священники почти никогда не совершают такие обходы. В некоторых больницах не принимают такого рода вещи - что ж, нужно только найти другую. 

Это невероятно, когда Вы проводите в больнице ассист-прикосновение или процессинг ориентации. Не выбирайте бессознательные кейсы в очень плохом состоянии. Зайдите в палату переломов, в родильную палату. Идите, здоровайтесь с людьми, спрашивайте, можете ли Вы что-нибудь сделать для них. Теперь о том, как одиторы проигрывали. Они пропускали следующие шаги: у них не было службы ответов  по телефону. Они не говорили людям, которых вырывали из когтей смерти, что могут помочь им еще больше, если они просто позвонят или придут.”

“Реклама в газетах: Дорогостоящая, временами ее нелегко дать, но она все же неплохо работает для взаимного одитинга. По известным на настоящий момент тестам, наилучшая реклама такова: "Как бы ни была сложна Ваша проблема, с ней можно кое-что сделать; телефон...". 

Когда Вы можете делать с людьми все это, они знают, что мы знаем, о чем мы говорим. Вам не понадобится объяснять.

Не объясняйте. Проникайте. Не давите. Проникайте.

УРОВНИ ОСОЗНАНИЯ

Из записанной на кинопленке лекции "Классификация и Ступени"

Л. Рон Хаббарда.

"У нас есть просто сама таблица, которая опубликована, и она ведет нас снизу вверх. "Низ" таблицы - понятие растяжимое. Некоторые начинают с нуля. Так, Вы поднимаетесь, и Вы обнаруживаете, что где-то здесь находится нуль. Ладно, если некоторые начинают с нуля, откуда же начинают остальные? Да, определенно, кое-кто еще не поднялся даже до нуля.

Двигаясь вниз, мы видим первые 34 отрицательных состояния. Самое нижнее из тех, что здесь приведены, - "небытие", но существуют состояния и ниже. Просто люди в таких состояниях вряд ли когда-нибудь смогут прочесть эту таблицу. Поэтому мы и не утруждали себя тем, чтобы внести их в нее.

Теперь Вы обнаружите, что вот человек двигается вверх, - очень забавная вещь насчет этой шкалы - например, человек находится на одной из этих строчек, скажем, "небытие". Улучшаясь, он начинает сознавать "разъединение". “Разъединение” можно считать достижением по сравнению с отсутствием вообще какого бы то ни было существования. Они уже не понимает, что он отъединился от вещей. Он наготове, он осознает факт, что на самом деле в жизни он разъединился. Вы видите, что от полного отсутствия существования он переходит к осознанию факта, что он, по крайней мере, отъединился от вещей. Понятна мысль?

Так что по мере движения вверх, человек на любом из уровней - где бы они ни были на таблице - скорее всего начнет осознавать ровно одним уровнем выше. Это и есть уровни и карта того, что человек может осознать.

Вот Вы спрашиваете кого-то, кто здесь, внизу, в состоянии неподвижности, т.е. закреплен. Вот он где, - он завяз и знает это. Попроси мы этого человека неожиданно вообразить идею власти, и вот его реакция: "Я? Нет! Кто-то ошибся". Как ни странно это может прозвучать, но первое, что осознает человек, находящийся в полной неподвижности, - это веселье. Здесь самой осознанной вещью является насмешка. Ладно, вот он, этот человек, он увяз в грязи, полностью увяз, и появляется кто-то и смеется над ним.

Да, он не уделял никому никакого внимания - до тех пор, пока кто-то не засмеялся над ним. Теперь он это осознает.

Небольшое руководство, и было бы довольно интересно, если бы Вы применили его в жизни и если Вы определили, что человек осознает. Однако не совершайте такой ошибки. Ведь это не то, что он драматизирует. И это также не является его поведением. Это то, что он сам осознает как живое существо. Итак, он осознает факт своей интровертированности (погруженности в себя). Теперь Вы можете осознавать факт его интровертированности, однако это не заставляет человека осознавать этот факт, даже когда Вы сообщите ему об этом из самых лучших побуждений. Понимаете? Вы можете осознавать факт, что он интровертирован. Хорошо, но это не делает его таким. Осознает ли он это? Вот что ввергает его в самоуглубленность. Вы обнаружите, что множеству человеческих существ необходимо долго подниматься к осознанию факта, что они ушли в себя. В действительности это довольно высокое состояние Homo Sapiens  (Человека Разумного).

И после того, как он осознал это, - если он стал осознавать то, что он интровертирован, - он может потом и только потом осознавать то, что он оцепенел! Он оцепенел; до него не доходят никакие воздействия жизни. И по мере подъема по шкале он осознает все больше и больше. С каждым шагом и поворотом, на каждой следующей ступени.

Довольно странно, но весьма высоким является состояние необходимости изменений. Те из людей, которые знают, что нуждаются в переменах, малочисленны и редки. 

Большинство Homo Saрiens удивляются, как они могут терпеть то, что не могут изменить.

А вот то, что может делать Саентология, и то, что она действительно делает, - это изменение обстоятельств. И если Саентология вообще может что-нибудь делать, так это и есть изменение обстоятельств. Применяемая должным образом, она всегда улучшает условия; если Вы - растяпа, в Ваших руках она может ухудшать обстоятельства. Понимаете? Вот почему мы настаиваем на том, чтобы она правильно применялась.

Так что осознание необходимости перемен на уровне минус 4 является местом, где человек может стать саентологом. 

Он осознает необходимость в изменениях. Тех, кто ниже этого уровня, нужно баловать, нянчить, пасти и обходиться с ними с величайшей заботой. Но когда они поднялись до понимания того, что мир нуждается в изменениях, то они - саентологи или способны ими быть. Понятно?

Теперь они уже поднимаются от минус четырех - от осознания необходимости в изменениях - на следующую ступень и начинают осознавать требование улучшения. И после осознания требования улучшения они начинают видеть, что есть некая надежда. Они могут осознать, что некоторая надежда существует. И когда они осознают надежду, они могут начать осознавать, что есть помощь, и то, что они могут помогать. Это тот малый, которому  "до-олжны-ы по-омочь" - я говорю таким тоном, потому что обычно они так заявляют. "Вы до-олжны-ы по-омочь мне-ее".

Целые нации находятся в этом состоянии. Не так давно в нем находилась Индия, а сейчас там идет война. Я пытался сказать главе большой сети школ в Индии: "Вам нужно научиться помогать студенту". А он все спрашивал и спрашивал меня - по его представлению, я нечто вроде Западного Гуру, понимаете, вроде Святого Человека с Запада, - так вот, он говорил: "Что Вы можете сделать, чтобы помо-очь нам?". И я ответил: "Хорошо, я могу помочь Вам тем, что покажу, как Вы сами можете помочь Вашим студентам и сами себе".

- Да, но что Вы собираетесь делать, чтобы помо-очь нам?

Он так и не понял. Он был "не здесь". Вы улавливаете?

Да, он был где-то внизу, на уровне "нереальности" или "бедствия". Задумайтесь над этим: он был на уровне осознания "бедствия", он всегда говорил мне о бедствиях. И сейчас у них в Индии сейчас всевозможные беды, трудности, расстройство экономики и все, что Вы только можете вообразить, да к тому же - война в пустыне. Бедствие!

Итак, этот человек теперь осознает помощь. Он не обязательно умоляет о ней. Он осознает ее, и это идет в шести направлениях. Вы можете помочь другим, другие могут помочь другим и другие могут помочь Вам - на обоюдной основе. А человек, который не хочет одитировать других или не хочет помогать другим так же, как они помогают ему и так далее, на самом деле еще не поднялся до этого по Шкале Тонов. "Вы обязаны одитировать меня".

- Хорошо, я с радостью проодитирую Вас. И Вы проодитируйте меня.

- О нет. У меня нет времени.

Понятна мысль?

Идем дальше. Выше уровня помощи человек начинает узнавать. Он начинает видеть, где он находится; улучшается его ориентация; он начинает узнавать... и первое, о чем он получает легкое представление, - это он сам. Он начинает узнавать себя, он начинает узнавать, чем являются другие, каковы их возможности. Еще дальше, поднявшись сюда, он может общаться. Это довольно высокий уровень. А еще выше он доходит до способности воспринимать. Ведь, само собой разумеется, для того, чтобы подняться выше и уметь ориентироваться, Вам необходима способность к восприятию. Вы не сможете выяснить, где находитесь, если не можете воспринимать. Это очевидно. Поэтому Вы ориентируетесь, и после ориентации приходит понимание, а после понимания начинается просвещение. Поверьте мне, просвещение никогда не происходит раньше понимания. Множество людей полагает, что это возможно, и современные университеты полностью в этом убеждены.

Еще выше к человеку вновь возвращается его энергия; он принимает согласование; он начинает сознавать, что есть тело, а он не является телом; он доходит до момента, когда он может предсказывать; он приступает к действию; он становится способным производить что-то самостоятельно; он знает результат, когда его видит; он может пересмотреть события своей жизни и позаботиться о них; он заново обретает свои способности; его цели, его собственные цели впервые начинают ясно обнаруживаться, - а ведь он даже не осознавал, что на самом деле следовал целям других людей, - и все его прошлое и другие цели проясняются, и он достигает самосознания. А потом он попадает в состояние, в котором он способен к власти. Но к тому времени как он попадает в это состояние, он, конечно, уже несет полную ответственность и может быть в этом уверен. Иначе он не добрался бы сюда”.

"Это не то, что человек драматизирует. Это не его поведение. Это то, что он сам осознает как живое существо".

Л. Рон Хаббард.

Из записанной на кинопленку лекции "Классификация и Ступени".

ОТРИЦАТЕЛЬНАЯ ШКАЛА ОСОЗНАНИЯ Л. Рона Хаббарда
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-3 
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-5 
Cтрах ухудшения

-6

Cледствие

-7 
Крушение

-8 
Отчаяние

-9 
Cтрадание

-10
Оцепенение

-11
Cосредоточенность на 


самом себе

-12
Бедствие

-13
Hереальность

-14
Заблуждение, мания

-15
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-16
Шок

-17
Неподвижность

-18
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-21
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-22
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Узнавание

КАК НАЙТИ ГЛАВНУЮ ПРОБЛЕМУ ЧЕЛОВЕКА

Из ИП ОХС от 15 декабря 1979 "Проведение опросов для услуг отдела 17"

Л. Рона Хаббарда.

"То, что Вы ищете - это те обстоятельства, которые портят жизнь человека: это те проблемы, с которыми он хотел бы справиться, если бы мог; это та часть его жизни; это та динамика, которая тянет вниз все остальные динамики. Вы поняли идею?

Вы хотите выяснить, какая услуга, если она доступна, приведет человека в Саентологию. Это вопрос обнаружения правильных кнопок, которые вызовут согласие и отклик. Если Вы правильно назовете курс отдела 17, тогда публика будет соглашаться с фактом, что проблема существует, и тогда отклик будет выражаться в записи на эту услугу.

"Вот некоторые примеры того, как Вы могли бы применить технологию опросов для выявления проблем:

Пример 1 (сырая публика)

БЫТЬ: Если бы Вы могли быть всем чем угодно, чем бы Вы хотели быть?

ДЕЛАТЬ: Если бы Вы могли делать все что угодно, что бы Вы хотели делать?

ИМЕТЬ: Если бы Вы могли иметь все что угодно, что бы Вы хотели иметь?

Что должно произойти для того, чтобы Вы смогли (быть, делать, иметь) то, что хотите?

Пример 2 (сырая публика)

Хотите ли Вы знать, с чем в Вашей жизни Вы действительно хотели бы справиться?

Вы можете спросить, от какого беспокойства в Вашей жизни Вы хотели бы избавиться?

Пример 3 (сырая публика)

Хотели бы Вы знать, что разрушает Вашу жизнь?

Вы можете спросить, что в Вашей жизни сильнее всего нуждается в изменении?

Пример 4 (новая публика)

Когда Вы пришли в Саентологию, с какой проблемой Вы хотели справиться?”

"В примере 1 Вы выясняете, что человек хотел бы быть преуспевающим бизнесменом, что он хотел бы делать - путешествовать по всему миру, а иметь хотел бы новую машину и дом. Хорошо, вполне очевидно, что для того, чтобы иметь средства для путешествий, для покупки новой машины и дома, ему нужно преуспеть в бизнесе. Поэтому Вы спрашиваете его: "Что должно случиться, чтобы Вы стали преуспевающим бизнесменом?". Он может сказать Вам что-то вроде "Да, мне нужно знать, как преуспевать в деловом мире" или "Я должен быть в состоянии справляться с моими финансами". Из этой информации Вы узнаете, что если бы этому человеку была известна возможность получить в местной саентологической организации курс "Как преуспеть в деловом мире" или "Управление финансами", его очень легко было бы привести в организациюна эту услугу.”

ТАБЛИЦА САМЫХ ЧАСТЫХ ПРОБЛЕМ

Используйте эту таблицу, чтобы согласовать то, в урегулировании чего заинтересован человек, с услугами, лекциями, книгами и фильмами, которые твердо поставят его на путь правды. 

* буклеты из настольной книги Саентолога.

Наиболее частые проблемы 
Какие книги ЛРХ прочесть
Лекции ЛРХ
Фильмы ЛРХ
Какие курсы пройти

Нет целей или 

направления в жизни
Новый взгляд на жизнь. Планы и цели*.
Непрестанные

исследования человека. 

Саентология и способность.
Введение в Саентологию: свобода.


Курс "Личные ценности и честь". 

"Как улучшить 

состояние в жизни".

Неспособность 

общаться


Саентология: основы мышления. 

Дианетика 55! Общение.*
Треугольник "аффинити,  

реальностькоммуникация".,*
Ведение в 

Саентологию: 

свобода.
"Успех через общение".



Настойчивость 

в работе


Проблемы работы. Этика и состояния*. 

Инструменты

для рабочего места.*
Формулы успеха, 

пять состояний. 

Увеличение эфективности.
Введение в Саентологию: 

свобода.


Курсы: "Как сделать работу легкой" и "Как улучшить состояния в жизни".

Тревога 

и депрессия


Дианетика: современная наука душевного здоровья. 

Дианетика: динамики жизни. Шкала

эмоциональных тонов*
Дианетика: образование в себе самом. Непрестанные 

исследования человека. 

Надежда человека.
Дианетика: 

история 

Книги Один. Дианетика: 

динамики жизни.


Дианетический 

семинар.



Недостаток 

уверенности и самоуважения
Самоанализ.
Загадки. Возможность выбора и самоопределение 
Введение в Саентологию: 

свобода.
Дианетический 

семинар.

Несчастливые 

взаимо-отношения
Дианетика 55! 

Компоненты понимания*.

Как разрешать конфликты*.
Треугольник "аффинити,

реальность,

коммуникация". Динамики.
Введение в Саентологию: 

свобода.


Курс "Как улучшить 

взаимоотношения 

с другими".

Жизнь выходит из-под контроля
Дианетика: динамики жизни,

Динамики существования.*
Динамики человека:

добро или зло.


Дианетика: 

динамики жизни.
Дианетический семинар.(


Неиспользо-

ванные 

возможности
Саентология: 

основы мышления; 

планы и цели*.
Путь к совершенству: 

человек хороший. 

Саентология и способность.
Введение в Саентологию: 

свобода.
"Успех путем общения".

Семейные 

проблемы
Саентология: 

основы мышления. 

Супружество*.


Треугольник 

"аффинити, реальность,

коммуникация".

Динамики.
Семья.


Курс 

"Как улучшить 

семейную жизнь".



Эмоциональные

взлеты и падения


Новый взгляд на жизнь. Причина подавления*.
Возможность выбора и 

самоопределение. 

Здоровье и уверенность.
Введение в 

Саентологию: свобода.
Курс "Преодоление 

спадов и подъемов 

в Вашей жизни".

Неспособность 

учиться


Руководство по основам обучения.

Технология 

обучения.*
Саентология и 

эффективное знание.

Механизмы ума.
Введение в Саентологию.

Свобода.
Курс “Руководство  по основам обучения”

Нежелание, компульсии и навязчивые побуждения, боли, страдания, эмоции
Дианетика: современная наука душевного здоровья.

Дианетика: эволюция науки.
Дианетика: бразование в себе самом. Как использовать Дианетику: наглядное пособие по человеческому разуму.
Дианетика: история Книги Один.
Дианетический семинар.

Психосомати-ческие заболевания
Дианетика: современная наука душевного здоровья.

Дианетика: эволюция науки. Ассисты.*
Дианетика: образование в себе самом. Как использовать Дианетику: наглядное пособие по человеческому разуму.
Дианетика: история Книги Один.

Дианетика: эволюция науки.
Детоксикация

(очищение рганизма  от токсинов).

Недостаток энергии и живости, тупость и вялость
Чистое тело - 

Чистый разум.

Ответ на наркотики.*
Здоровье и уверенность.
Дианетика: история Книги Один.

Дианетика: эволюция науки.
Детоксикация.(
(очищение)

ОСНОВНЫЕ КНИГИ И ЛЕКЦИИ

Основные книги и лекции. Книги и лекции Л.Р.Х. - передовые инструменты распространения. Ни разговоры, ни объяснения не дадут человеку такой реальности о Саентологии и Дианетике, какую он может получить, читая книгу или слушая одну из лекций Л.Р.Х. Ниже приводится краткое описание предметов, освещенных в основных книгах и лекциях, так что Вы можете начать использовать их для распространения. В этом буклете Вы найдете, как успешно читать лекции, созданные на основе информации из этих материалов.

Основные книги

"Дианетика: Современная наука душевного здоровья" (ДСНДЗ). Рон описал ДСНДЗ как "лучший передовой отряд, которым мы обладаем". Это та книга, с которой все началось! Это первая книга, существовавшая когда либо и дающая полное понимание разума и технологию, которая освобождает человека от аберрации.

"Самоанализ" - полная настольная книга для самостоятельного применения. С ней люди начинают дорогу к правде. Озарения и победы от этих легких в применении методов одитинга дают человеку непосредственную реальность чудес дианетической технологии. В книге имеются тесты, так что человек сможет измерить свой прогресс.

"Детская Дианетика" - книга содержит информацию о том, как сохранять душевное здоровье детей, увеличивать их осознание и смышленость, улучшать с ними взаимоотношения и заслужить их любовь и уважение.

"Проблемы работы" - простая Книга Один по Саентологии. Она содержит все важные принципы предмета и современную технологию работы с замешательством и стабильным данным. Она дает людям простые и современные истины, которые ставят их в состояние причины над жизнью. Она также соответствует реальности людей, которые стараются улучшить свою карьеру. (Остальные книги и лекции Л. Рона Хаббарда пока недоступны на русском языке - прим. переводчика).

Если Вы думаете, что Вы можете заинтересовать человека Саентологией, но при этом избежать ответственности заставить его прочесть книги по предмету, Вы тратите зря громадные усилия”.

Л. Рон Хаббард

Из ИП ОХС 28 апр. 1960, "Книги - это распространение".

ВИДЕОФИЛЬМЫ

Мы живем в ориентированном на видео обществе. Нижеследующие видеофильмы представляют новым людям, даже тем, кто никогда прежде не слышал о предмете, основные принципы Дианетики и Саентологии.

"Как использовать Дианетику: наглядное руководство по человеческому разуму".

Это видео начинает новый бум Книги Один. Оно ясно объясняет процедуру Дианетики в 10 шагах, которые любой может проделать. Используйте его, чтобы люди начинали одитинг дома или в Вашей группе.

Видео "Введение в Саентологию". Кто лучше познакомит человека с Саентологией, чем Рон? Просто видя и слушая Рона, люди получают непосредственную реальность истине Саентологии - Множество примеров и демонстраций об основных принципах Саентологии, куда лучше, чем часы объяснений.

"Книги, кассеты, фильмы, Е-метры - всепланетная атака реактивного ума. Никому, кроме психолога, не нужен реактивный ум. Так что все остальные будут Вашими друзьями. Я говорю это не потому, что просто хочу, чтобы книги продавались. Нет, я говорю это потому, что я хочу, чтобы планета стала чистой.

А Вы?”

Л. Рон Хаббард. 

Из ИД ЛРХ 343 INT "Прямой разговор о книгах".

НАЧАЛЬНЫЕ УСЛУГИ

Вводные услуги

Ваша местная Саентологическая организация предлагает множество вводных услуг. Они помогут заинтересовать Саентологией нового человека. Все эти услуги абсолютно бесплатны. Некоторые из них могут предоставляться любой дианетической или саентологической группой - например, лекции. Остальные предоставляются Вашей местной организацией или миссией, которая будет рада помочь Вам познакомить новых людей с Дианетикой и Саентологией.

Тестирование и оценивание тестов

Для многих людей Саентология началась с того, что они протестировались и точно узнали, что они нуждаются в изменении. Тесты предоставляются новым людям, которые еще ничего не знают о Дианетике и Саентологии, не знают, что они могут сделать. Ваша местная миссия или организация проводит бесплатно тесты личности, коэффициент интеллекта и способностей. Опытные оценщики тестов используют тесты, чтобы определить сильные и слабые стороны человека. Так что с их помощью очень легко направить человека именно на ту услугу, которая нужна ему, чтобы изменить свою жизнь. 

Вводные лекции

Миссиями и организациями предоставляются бесплатные вводные лекции. Новой публике даются основные принципы, и после этого люди хотят узнать больше о Дианетике и Саентологии.

Познакомьте Вашу семью, друзей и знакомых с невероятными результатами одитинга. Это могут быть ассисты, помогающие облегчить физическую и душевную травму от раны или болезни; вступительные и демонстрационные процессы, дающие человеку реальность о том, что такое саентологический одитинг, и чего в нем можно достичь; групповой процессинг, состоящий из процедур одитинга, выполняемых на группах; он помогает увеличить способности человека.

Начальные услуги

Начальные услуги, где человек впервые вступает на дорогу, которой он будет следовать по Мосту. Эти услуги создают новых саентологов, делая их хорошо знакомыми с основными принципами Саентологии.

Дианетический семинар Хаббарда

Этот практический семинар обучает методикам, изложенным в "Дианетике: современной науке душевного здоровья". Студенты собираются в пары и одитируют друг друга, в первый раз испытывая чудеса Книги Один!

Курс "Дианетического одитора Хаббарда"

Это интенсивный курс по технологии одитинга Книги Первой, который включает взаимный одитинг и большой практический опыт, так что человек становится способным безошибочно применять технологию к другим.

Профессиональный дианетический одитинг

Профессиональный дианетический одитинг дает людям полную реальность того, что у них имеется реактивный ум и они нуждаются в избавлении от него. Теперь они готовы продолжать услуги, которые познакомят их с Саентологией и Мостом.

Курс "Успех путем общения"

В результате этого курса происходят огромные победы; много людей начали с него путь к свободе. Студент учится применять основные навыки коммуникации и получает немедленные результаты. Это был первый курс, который прошли многие саентологи. Когда улучшается общение, улучшаются все стороны жизни.

Курс "Квалифицированный саентолог Хаббарда"

Этот курс - обширное введение в технологию Саентологии. Он дает человеку твердую почву под ногами, крепкое знание основ и делает его полностью готовым к подъему по Мосту. Этот курс делает человека саентологом, и люди, выпускающиеся с этого курса, часто продолжают учиться на одиторов.

Курсы усовершенствования жизни

на этих курсах преподаются навыки и знания, нужные для того, чтобы улучшить жизнь в многочисленных областях. Курс "Как улучшать состояния в жизни": человек изучает точные формулы улучшения любого состояния, которое может сдерживать его в жизни. Курс "Ценность и целостность личности": что такое целостность личности, как принимать решения, которые ведут к улучшению жизни, как поддерживать свою честность, а также делать так, чтобы другие это делали. Курс "Преодоление подъемов и спадов в Вашей жизни" помогает человеку определить людей, которые действительно являются его друзьями и кому доверять, пока не поздно. Этот курс помогает человеку выяснить, кто и что вызывает неправильное положение дел в его жизни. Курс "Как улучшить взаимоотношения с другими": Вы изучаете точную технологию того, как улучшить взаимоотношения и заставить их действовать. Курс "Как начать успешную семейную жизнь". Этот курс предоставляет инструменты, необходимыедляя того, чтобы начать и продолжать успешную семейную жизнь. Курс "Как сохранить успешную семейную жизнь". Этот курс обучает технологии восстановления супружества до начального - или даже лучшего - состояния. Курс "Как улучшить семейную жизнь". Этот курс проходят после завершения саентологического супружеского консультирования у саентологического священника. Курс "Как быть хорошим родителем". Каковы правильные действия, которые надо предпринимать, чтобы быть хорошим родителем. Курс "Как сделать работу легкой". В этом курсе содержатся инструменты, необходимые для того, чтобы улучшить свою карьеру и найти удовлетворение на работе. Курс "Динамики денег". Студент может получить знание, навыки управления и ноу-хау, достаточные для того, чтобы в корне изменить положение дел с его финансами. Курс "Финансовый успех". Зачем нужны проблемы с финансами? Пройдите этот курс и научитесь их преодолевать.

Вводный саентологический одитинг

Знакомит человека с саентологическим процессами, которые помогут облегчить страдания жизни.

Детоксикация (программа очищения организма человека) 

Этот процесс останавливает сокращающий жизнь вред от лекарств и химических загрязнений тела. 

В России Программа детоксикации, разработанная Л. Роном Хаббардом, проводится Гуманитарной Службой Детоксикации.

Программа предназначена для выведения из организма отложений токсичных веществ и ядов, а также радиации, лекарств и т.д. Программа проводится под наблюдением врача и включает физическую нагрузку (бег), сауну и прием витаминов, минеральных и других питательных веществ. В программе не применяются лекарства и медикаменты.

В результате прохождения Программы возмещается ущерб, нанесенный токсинами и ядами, присутствовавшими в Вашем организме.

Вам предлагают тест, пройдя который, можно определить, какие из проблем Вашего здоровья вызваны присутствием токсических химических веществ в организме.

ЧТО НАДО ДЕЛАТЬ, ЧТОБЫ РАСПРОСТРАНЯТЬ

Образуйте группу!

Существует множество видов групп, которые Вы можете создать или к которым Вы можете присоединиться там, где Вы живете. Ниже Вы найдете начальное описание: чем является каждая группа и что она делает.

Группа внештатных сотрудников

Объединитесь в команду с другими внештатниками Вашего района, чтобы знакомить новых людей с Дианетикой и Саентологией, приглашать их на услуги в Вашу организацию и помочь им продолжать подниматься по Мосту. Внештатники получают награды за работу по записи людей на услуги. Для полной информации о программе внештатных сотрудников см. ИП ОХС от 9 мая 1965 RA I. В саентологических организациях все внештатники могут получить бесплатный курс шляпы внештатного сотрудника. Чтобы стать внештатным сотрудником, свяжитесь с ответственным за внештатников в ближайшей к Вам саентологической организации.

Группа “Давайте вместе” (Gung-ho Group)

Группы "Давайте вместе" существуют для того, чтобы расширять и распространять Саентологию. Организуйте такую группу, какую Вы хотите, для выполнения проектов по распространению. В организациях по всему миру созданы бесчисленные группы. Примерами групп "Давайте вместе" может быть ассоциация артистов, группа заинтересованных бизнесменов, "Матери против безграмотности" и другие. Инструктивные письма, касающиеся групп "Давайте вместе", и Бюллетень ОХС от 23 июня 1960. "План специальной зоны" предоставляет Вам ноу-хау необходимое для того, чтобы формировать группы в Вашем районе. Свяжитесь с начальником отделения по работе с представителями Вашей местной саентологической организации.

Группа внештатных одиторов

Предоставляйте новой публике технологию ЛРХ, включая ассисты, одитинг и заочные курсы в качестве внештатного одитора. Начните практику вместе с другими саентологами Вашего района. Вы должны быть профессиональным членом I HELP (организации, объединяющей внештатных одиторов и выдающей им лицензии) и должны быть обучены технологии, которую собираетесь применять. 

I HELP обеспечивает помощью и статьями ЛРХ. Обратитесь в Международную Ассоциацию I HELP.

Группа дианетического консультирования 

Откройте в Вашем районе группу дианетического консультирования (ГДК). Предоставляйте вводные лекции и одитинг по Книге Один. Познакомьтесь и свяжитесь с теми, кто покупал книги по Дианетике, и с книжными одиторами (теми, кто прочитал книгу и начал ее применять) Вашего района. Помогайте им в одитинге, помогайте справляться с их вопросами, пусть они продвигаются по Мосту и становятся клирами. Познакомьтесь с начальником отделения по работе с представителями Вашей местной саентологической организации.

Саентологические группы

Организуйте саентологическую группу вместе с другими саентологами Вашего района; предоставляйте курсы усовершенствования жизни и другие начальные курсы, консультирование супружества, вводный одитинг и ассисты. Вступите в контакт с новыми покупателями книг Вашего района и сделайте так, чтобы они двигались по Мосту. Познакомьтесь с начальником отделения по работе с представителями Вашей местной саентологической организации.

РАСШИРЯЙТЕ ВАШУ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ

Здесь приводится лишь несколько обоснованных предположений и видов деятельности о  том, как Вы можете объединиться в команду с другими саентологами, объединяться с новыми людьми и распространять!

( Соберитесь с группой таких же внештатных сотрудников, возьмите с собой книги и рекламу на карточках и идите командой от двери к двери, чтобы контактировать с как можно большим количеством людей, и делайте это ранним вечером или в выходные, когда люди дома. Вы обнаружите, что много людей заинтересуются сразу же, как только Вы показываете им рекламу, и жадно захотят услышать больше о Дианетике и Саентологии.

( Вступите в контакт с Вашими несаентологическими друзьями и знакомыми и пригласите их к себе домой на лекцию по Саентологии в определенный день недели. Вы можете воспользоваться буклетами из Настольной книги по Саентологии, чтобы выбрать тему лекции, которая, как Вы знаете, популярна, и продать каждому присутствующему буклет. (Если Вы не уверены, что будет популярным, примените технологию опросов, описанную в буклете "Основы свяязей с общественностью"). После лекции ответьте на их вопросы и пригласите их за дальнейшими услугами в Вашу группу или организацию.

( Пойдите на местную толкучку или ярмарку и установите палатку Саентологии. Делайте людям бесплатные ассисты и продавайте им после этого буклет "Ассисты" или другие буклеты из "Настольной книги по Саентологии". В дальнейшем развивайте эти контакты, чтобы люди шли на последующие услуги.

( Вы можете также установить стол с Е-метром и демонстрировать его, используя для распространения тест с щипком (этот тест состоит в том, что человека легонько щипают, потом он берет электроды Е-метра, и его просят вспомнить момент щипка; стрелка отклоняется - прим. переводчика). Е-метр - мощный инструмент распространения; он очаровывает людей. Плавно переходите к упражнению по распространению с теми людьми, с которыми Вы вступили в контакт, и приводите их в организацию или в свою группу за услугами.

( Вот великолепный способ распространения; считайте каждого, кого Вы знаете, человеком, которого Вы потенциально можете пригласить на услугу. Проделайте упражнение по распространению со всеми этими людьми. Также попросите их рассказать Вам о своих друзьях, родственниках и знакомых, которые нуждаются в помощи и могли бы заинтересоваться Саентологией. Пусть они дадут Вам их имена, номера телефонов и адреса. Поддерживайте с ними контакт. Если будет известно, что Вы хотите узнать имена заинтересованных людей, Ваши контакты обеспечат Вас множеством личностей.

"Группа - это весело".

"Группа - это коммуникация".

"Группа - это общество".

"Жалок тот, кто не король в каком-нибудь уголке". 

“Образуйте группу и прекратите быть жалким”.

"Образуйте группу".

Л. Рон Хаббард. 

Из ИП ОХС 5 июля 1957 "Одиноко?"

КАК НАЧАТЬ

"Одиноко? Люди, не знающие Саентологии, перестали иметь "смысл" для Вас?

Создайте группу".

 Л. Рон Хаббард.

 Из ИП ОХС 5 июля 1957, "Одиноко?"

Пользуйтесь этим списком действий, чтобы организовать свою группу и деятельность внештатников.

ПЕРВОЕ: начните распространять сейчас! Примите во внимание членов семьи, друзей, знакомых на работе или в обществе и рассказывайте им о Саентологии, используя инструменты, данные в этом руководстве.

ВТОРОЕ: решите, в какую именно деятельность Вы хотите включиться, и обратитесь к начальнику отделения по работе с представителями, чтобы узнать, существует ли уже такая группа. Если она уже есть, наладьте с ней контакт и узнайте, когда они встречаются, чтобы к ним присоединиться.

ТРЕТЬЕ: Отправьтесь в путь вместе с другими саентологами, которые интересуются подобной деятельностью. Просто созвонитесь с несколькими друзьями по Саентологии и назначьте время, когда Вы все можете встретиться. Когда Вы начнете делиться идеями, Вы увидите, как создается энтузиазм!

ЧЕТВЕРТОЕ: Соберите свою группу вместе и упражняйтесь друг с другом: упражнение по распространению, Шкала Тонов, предсессионные процессы, использование различных инструментов, данных в этом буклете, - пока Вы не будете совершенно уверены в том, что можете эффективно распространять.

ПЯТОЕ: Напишите другим саентологам и внештатникам Вашего района и организуйте городскую кампанию. Вам не нужно ждать, пока кто-то попросит Вас это сделать; Вы можете просто собраться со своими друзьями и организовать это по собственной инициативе.

ШЕСТОЕ: Решите, какой деятельностью Вы будете заниматься, и напишите короткую программу, как Вы будете это делать. Используйте буклет из "Настольной книги по Саентологии" и "Планы и цели" и разработайте ближайшие цели, чтобы воплотить свою мечту в реальность. Вы также можете воспользоваться буклетом "Основы свяязей с общественностью", чтобы сперва провести опрос публики Вашего района и узнать, какая услуга или элемент мог бы быть наиболее желаемым, - и потом предоставьте его!

СЕДЬМОЕ: С помощью действий по распространению заинтересовывайте новую публику Вашей группой. Установите время в каждую неделю, когда Вы будете встречаться с новой публикой, знакомить ее с группой и расказывать о Саентологии.

ВОСЬМОЕ: Держите ближайшую к Вам организацию в курсе действий Вашей группы.

ДЕВЯТОЕ: Станьте внештатником организации и помогайте Саентологии расширяться в Вашем районе. Приглашайте свою публику в организацию, когда она будет готова получать услуги. Не забывайте заполнять пригласительные карточки на тех людей, которых Вы направляете. Многие захотят получить услугу сразу после прочтения книги или прослушивания кассеты. Другие сперва предпочтут вести дела с Вами.

ДЕСЯТОЕ: Дайте знать организации, в чем Вы нуждаетесь и чего хотите, чтобы они могли помочь Вам. Многие организации уже предлагают семинары и симпозиумы для внештатников и ответственных за группы, чтобы помочь им эффективнее распространять. Идите в организацию и делайте это. Вы встретитесь с другими внештатниками и руководителями групп и сможете объединиться с ними в команду.

"Если Саентология когда-нибудь распространится, это будет совершено группами". 

Л. Рон Хаббард. 

Из ИП ОХС от 5 июля 1951, "Одиноко?" 

СЛОВАРЬ

АБЕРРАЦИЯ: Отклонение от рационального мышления или поведения. От латинского aberrare: отклоняться, блуждать; латинское ав - прочь, и errare - блуждать. Это изначально означает ошибаться, совершать промахи, или, более специально, иметь ложные данные и "идеи-фикс".

АФФИНИТИ (Affinity): Часто выражается как эмоция - проявление энтузиазма в отношении определенного лица показывает больше аффинитета, чем проявление апатии. Чувство любви или приязни к чему-то или кому-то. Аффинитет представляет собой пространственное явление, в том, что он выражает желание занимать то же самое место, что и то, что любит или что нравится. Обратным этому будет антипатия, "неприязнь" или отвержение, что является нежеланием занимать то же пространство что и что-то или кто-то, или приближаться к ним. Это слово происходит от французского affinite - близость, родство, союз, близкое расположение в пространстве, а также от латинского affinis, означающего быть близко, граничить с чем-то. Способность занимать то же самое пространство, что и что-то, или быть похожим или сходным, или выражение желания быть чем-то.

БОСХ: см. бюллетень ОХС.

БЮЛЛЕТЕНЬ ОХС (HCO Bulletin) Сокращение для бюллетеня Офиса Хаббарда по связям (БОХС): 1. Написаны только Л. Роном Хаббардом. Они являются технической линией выпуска. Они являются законными с первого издания, если не будут специально отменены. В БОХС содержится вся информация по одитингу и курсам. Организации необходимо иметь файл с оригиналами, с которых делаются курсовые буклеты. Они содержат описание продукта организации. Бюллетени раздаются, как указано, обычно техническому персоналу. Они написаны красными чернилами на белой бумаге, распределяются по датам. 2. Являются главными по отношению ко всем другим приказам в технологии. Только БОХС могут пересматривать или отменять БОХС. ИП ОХС и БОХС требуют одобрения Л.Рона Хаббарда или полных полномочий Членов Международного Совета, а также секций Полномочий и Проверок. 3. Материал, содержащийся в БОХС, применяется к первой динамике - самому человеку. В применении БОХС, как и при одитинге преклира, вы видите, что следование определенной процедуре результатируется в исправлении определенных личных ситуаций. Выживание является ключевым моментом в конечном результате. Технология одитинга Бюллетеней ОХС увеличивает выживание индивидуума как индивидуума. Технология записывается в БОХС. БОХС подписаны Л. Роном Хаббардом или для Рона Хаббарда (очень редко) и выпускаются ОХС или Секретарями ОХС. Они не требуют санкции Международного Совета. Никто другой не может выпускать или одобрять Бюллетени ОХС. БОХС являются рекомендованной технической информацией. Сертификаты присуждаются по информации, содержащейся в них. Это главная власть БОХС.4. Моей линией приоритета является Бюллетень ОХС. Это значит технический. Если он написан только мной, он написан на белой бумаге красными чернилами. Он должен быть скопирован красными чернилами на белой бумаге. Ни одна его копия не должна быть сделана по любой другой цветовой схеме. Ни одному другому типу копирования не разрешено использовать эту цветовую схему.

ДВУСТОРОННЯЯ КОММУНИКАЦИЯ (Two-Way Communication): Двусторонний цикл коммуникации будет работать следующим образом: Джо, произведя коммуникацию и завершив ее, может затем подождать, чтобы Билл произвел коммуникацию с Джо, таким образом, завершая остаток двустороннего цикла коммуникации. Таким образом мы получаем нормальный цикл коммуникации между двумя людьми.

Дианетика: методика духовного исцеления, наиболее действенное учение о разуме. Слово Дианетика означает "посредством разума", происходит от греческого dia - "через", и noos - "душа, разум". Более полное понимание этого слово - "то, как разум влияет на тело".

ДИНАМИКИ (dynamics): Восемь стремлений, импульсов в жизни. Это мотивации или побуждения. Мы называем их восемью динамиками. Это побуждения выживать как, или через, (1) личность, (2) секс и семью, (3) группы, (4) всё человечество, (5) живое (растения и животные), (6) материальную вселенную, (7) дух и (8) бесконечность или Верховное существо.

Е-МЕТР (E-meter): От англ. elektrometer электронное устройство для измерения душевного состояния человека. Это не детектор лжи. Он ничего не диагностирует и не лечит. Он используется одитором, чтобы помочь преклиру обнаружить область душевного расстройства или страдания.

ИД (ED): Аббревиатура для “исполнительного директора” - человек, возглавляющий саентологическую организацию, предоставляющую услуги.

ИНСТРУКТИВНОЕ ПИСЬМО ОХС (HCO Policy Letter): Сокращение от “инструктивное письмо офиса Хаббарда по связям” (ИП ОХС): постоянно действующий документ, относящийся к организации и административной технологии. ИП ОХС независимо от его даты, является ноу-хау функционирования организации или группы. Эти письма содержат в себе основной объём материалов, составляющих шляпы для сотрудников саентологических организаций. Каждое ИП ОХС подписано Л. Роном Хаббардом и напечатано зелеными чернилами на белой бумаге: последовательность ИП ОХС соответствует их дате. 

КВАЛИФИКАЦИЯ: Действие, предосталяющее человеку признанный статус или право на что-нибудь.

КЛИР: Термин от английского слова "clear", что значит "ясный", "чистый". Человек, который приходит к наилучшим возможным решениям, основываясь на имеющихся данных и собственной точке зрения. Конечный результат и цель дианетической терапии.

КНОПКА (Button): 1. Предметы, слова, фразы, темы или области, которые, будучи использованы в высказываниях или действиях других лиц, вызывают у личности ответ или реакцию, и которые вызывают у этой личности чувство неудобства, смущение или подавленность, или заставляют ее неудержимо смеяться.

КОММУНИКАЦИЯ (Communication): 1. Обдумывание и выполнение действия излучения импульса или частицы из точки-источника в точку-приемник, расположенную на расстоянии, с намерением вызвать в точке-приемнике воспроизведение и понимание того, что было излучено из точки-источника. Формула коммуникации: причина, расстояние, следствие с намерением, внимание и воспроизведение с пониманием. Составляющими коммуникации являются: обдумывание, намерение, внимание, причина, точка-источник, расстояние, следствие, точка-приемник, воспроизведение, понимание, скорость движения импульса или частицы, несуществование или существование в качестве чего-то. Отсутствие коммуникации состоит из барьеров. Барьеры состоят из пространства, заслонов (таких, как стенки или экраны из быстро движущихся частиц) и времени. Коммуникация, по определению, не обязательно происходит в обоих направлениях. Когда на коммуникацию дается ответ, формула повторяется, при том, что теперь точка-приемник становится точкой-источником, а прежняя точка-источник теперь становится точкой-приемником. 2. Коммуникация состоит из потоков идей или частиц через пространство между твердыми телами. 3. Можно сказать, что коммуникация является изучением и практическим выполнением взаимообмена идеями, между личностью и личностью, личностью и группой, группой и личностью, и группой и группой.

ЛИНИЯ КОММУНИКАЦИЯ (Communication line): 1. Путь, по которому идет коммуникация от одного лица к другому. 2. Любая последовательность, по которой может пройти сообщение любого рода.

Кейс: общий термин для обозначения человека, которому производится одитинг или оказывается помощь. "Кейс" также относится к состоянию человека, которое определяется содержимым его реактивного ума; кейс - это то, как человек реагирует на окружающий мир из-за своих аберраций.

Клир: название состояния, достигаемого посредством одитинга, или человек, достигший этого состояния. Клир является существом, более не имеющим своего собственного реактивного ума. Клир - это неаберрированная личность, он рационален в том смысле, что формулирует наилучшие решения, к каким он может прийти на основе имеющихся у него данных и со своей точки зрения. Клир не имеет инграмм, которые могут быть рестимулированы и в этом состоянии способны нарушить правильность вычисления вводом скрытых и ложных данных.

Л.Р.Х.: Л. Рон Хаббард

Мост: таблица ступеней, градаций и осознания уровней и сертификатов: маршрут к состоянию "Клир" и последующим состояниям.

Одитинг: применение саентологических процессов и процедур к кому-либо подготовленным одитором.

ОТ: действующий тетан - это состояние бытия, находящееся выше, чем Клир. Слово "ТЕТАН" относится к духовногому существу, а действующий здесь обозначает "способность действовать, чего бы это не стояло". ОТ способен сам управлять материей, энергией, пространством и временем, и не находится под контролем этих явлений. В результате ОТ сам является первопричиной своей жизни.

Оверт: действие или бездействие, которое создает наибольшее количество вреда для наибольшего количества динамик при наименьшей пользе для наименьшего количества динамик. Специально произведенные вредные действия, принятые для того, чтобы разрешить проблему. То, что Вы не хотели бы, чтобы сделали Вам.

ОХС: Офис Хаббарда по Связям.

Постулат: то, что принято за истину в виде отправной точки.

Процессинг: применение саентологических процессов и процедур кому-то квалифицированным одитором (то же, что одитинг).

Реактивный ум: та часть человеческого ума, которая работает на основе механизма "стимул-реакция", которая не находится под его волевым контролем и имеет власть над его сознанием, целями, мыслями, телом и поступками.

Саентология: прикладная религиозная философия. Термин "Саентология" происходит от латинского scio, означающего "знание" в самом полном смысле этого слова, и греческого logos - "изучение чего-либо". Таким образом, буквально этот термин означает "знание того, как знать". Представляет собой изучение духа, работает с ним, занимается взаимоотношениями духа с самим собой, другими мирами и иными формами жизни. Конечным результатом теоретического и практического изучения Саентологии является обновленное осознание себя как духовного и бессмертного существа.

Управление: начать, изменить, остановить. Почти весь предмет управления сводится к способности начать, остановить свою деятельность, тело и свое окружение.
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