ПРИТОК ПУБЛИКИ


Введение


«Раньше полагали, что упражнения на линиях и терминалах улучшают осознание. Теперь это больше не считается правдой. Упражнения нужно выполнять для того, чтобы вызвать осознание». — ЛРХ.


Упражнения необходимы для любой хорошо управляемой организации. Установлено, что Миссии, которые тренируют свой штат, являются самыми профессиональными и продуктивными — они могут эффективно достигать цели очищения своей области.


На следующих страницах представлены особые упражнения, которые надо выполнять штату миссии в течение заранее установленного периода тренировок. Когда приходят новые сотрудники, они должны выполнять те же упражнения как составную часть своей ТИП�. В большинстве этих упражнений требуется, чтобы вы работали с другим штатным сотрудником над одним и тем же упражнением. Тренировка другого штатного сотрудника проводится с целью сделать его компетентным в безупречном выполнении данного упражнения. Только в этом случае вы сможете взять на себя ответственность создания превосходной команды Миссии.


С навыками, полученными в этих упражнениях, вы сможете достигнуть возрастающего количества, качества и надежности продукции на вашем посту. Когда вы выполняете упражнения, используйте своё умение наблюдать и владеть ситуацией и обстоятельствами, приобретённое в вашей сфере ответственности.


Если вы не проходили курс «УСПЕХ ПУТЕМ ОБЩЕНИЯ», то вам следует это сделать в первую очередь, так как ни одно из этих упражнений не будет эффективным, если у вас  имеются трудности в общении с людьми.


Используйте эти упражнения и очистите ваше общество!


Важное замечание


Курс «УСПЕХ ПУТЁМ ОБЩЕНИЯ» рекомендуется как основной курс для любого находящегося в штате или нового штатного сотрудника Миссии. Этот курс содержит основные упражнения, которые учат вас жизненно важным навыкам делового общения. Ни одно из упражнений этого пособия не будет эффективным, пока вы не овладели основными навыками общения по курсу «УСПЕХ ПУТЕМ ОБЩЕНИЯ». Если вы еще не изучили этого курса, то начните его сразу.


Как  использовать это пособие


Пособие содержит базовые упражнения, основанные на ИП ОХС и БОХС ЛРХ. Оно предназначено для того, чтобы помочь вам привести людей в свою миссию.


Преуспевающие Миссии тренируют своих сотрудников ежедневно. После того как сотрудники выполнили упражнения один раз, они  не считают, что дело сделано. Они тренируются, тренируются и еще раз тренируются, поддерживая у сотрудников энергичность и делая их еще более опытными.


Это один из секретов успешного привода публики. Тренировка особенно важна на линиях 6-х отделений. Даже в преуспевающих миссиях, независимо от того, большие ли они или маленькие, обычным действием является  всеобщая работа по приводу людей в периоды затишья притока публики.


Вот почему все сотрудники миссии должны выполнить эти упражнения, чтобы приобрести требуемые навыки и стать компетентными.


Передайте это пособие вашему ОC РП для использования в проведении ежедневной тренировки персонала.


Выделите от 30 до 45 минут для ежедневных регулярных тренировок для всего штата. Лучше всего этим заниматься до начала рабочего дня.


Выполняйте с сотрудниками эти упражнения последовательно.


Повторяйте эти упражнения для повышения компетентности и уверенности сотрудников в их применении.


Удостоверьтесь, что новые сотрудники после их поступления в штат подключаются к выполнению упражнений.


Можно также брать одно или несколько из этих упражнений для улаживания любого специфического затруднения, с которым сталкивается какой-то штатный сотрудник при работе с публикой на посту.
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Упражнение 1


ОБНОЗИС


Цель:


Натренировать штатных сотрудников наблюдать очевидное.


Ссылка:


БОХС от 26 октября 1970, «ОБНОЗИС И ШКАЛА ТОНОВ».


Упражнение:


а) Пусть штатные сотрудники прочитают БОХС от 26 октября 1970 «ОБНОЗИС И ШКАЛА ТОНОВ».


б) Пусть они сделают следующее упражнение:


“Как вы учите кого-то видеть то, что есть? Ну, вы показываете ему что-то и затем просите его сказать, что он видит... 


Студента просят стоять в передней части классной комнаты так, чтобы его могли видеть остальные студенты. Инструктор стоит рядом и продолжительно спрашивает: "Что вы видите?" Первые ответы звучат примерно так: "Ну, я могу видеть, что у него богатый опыт." — "О, правда? Вы действительно можете видеть его богатый опыт? Что вы там видите?" — "Ну, я могу сказать по морщинам вокруг его глаз и рта, что у него богатый опыт.” — "Хорошо! Но, что вы видите?" — "О, я вас понял. Я вижу морщины вокруг его глаз и рта." — "Замечательно!" Инструктор не принимает ничего, что явно не видно. Студент начинает понимать и говорит: "Ну, я действительно вижу, что у него есть уши." — "Хорошо. Но с того места, где вы сидите, можете ли вы видеть оба уха, прямо сейчас, смотря на него?" — "Ну, нет." — "Ладно. Что вы видите?" — "Я вижу, что у него есть левое ухо." — "Прекрасно!" Никакие догадки, никакие молчаливые предположения недопустимы. И не разрешается студентам блуждать в банке�. Например, "У него хорошая осанка." — "Хорошая осанка по сравнению с чем?" — "Ну, он стоит более прямо, чем большинство людей, которых я видел." — "Они сейчас здесь?" — "Ну, нет, но у меня есть представление о них." — "Давайте! Хорошая осанка по отношению к чему, что вы видите прямо сейчас?" — "Ну, он стоит ровнее, чем вы. Вы слегка сутулитесь." — "Прямо в эту минуту?" — "Да." — "Очень хорошо." Видите ли вы цель этого? Все это для того, чтобы довести студента до такого состояния, при котором он может смотреть на другого человека или на предмет и видеть именно то, что там есть. Не вывод о том, что могло бы быть там, исходя из того, что он там видит. Не что-то, что, по словам банка, должно сопровождать то, что там есть. Именно то, что там есть, видно и явно для глаз. Это так просто — до боли.” — ЛРХ.


Конечный результат:


Штатные сотрудники, которые в состоянии смотреть на другого человека или какой-то объект и видеть именно то, что действительно есть. 


Упражнение 2


ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ШКАЛЫ ТОНОВ


Цель:


Повысить готовность штатного сотрудника общаться с любым человеком, определять уровни тонов и использовать Шкалу тонов.


Ссылки:


БОХС 26 окт. 1970  «ОБНОЗИС И ШКАЛА ТОНОВ»,


БОХС 25 сент. 1975ПБ «ПОЛНАЯ ШКАЛА ТОНОВ».


Упражнение:


а) Пусть штатный сотрудник прочитает БОХС 26 окт. 1970 «ОБНОЗИС И ШКАЛА ТОНОВ».


б) Отправьте его на улицу выполнять следующее упражнение:


“...студенты "Продвинутого клинического курса" посылаются на улицу к публике разговаривать с незнакомыми людьми и определять их положение на Шкале тонов. Обычно (но только ради небольшой поддержки для контакта с людьми) они снабжаются серией вопросов, которые надо задавать каждому человеку, и планшеткой для краткой записи ответов, заметок и т. д. Они — собиратели общественного мнения из Исследовательского Центра Хаббарда. Реальная же цель их разговора с людьми — определить их положение на шкале тонов, хронический тон и социальный тон. Они снабжены вопросами, рассчитаными на то, чтобы вызвать задержку� и прорваться через социальный механизм так, что хронический тон просто становится виден. Вот несколько типичных вопросов, которые действительно применяются: "Что во мне наиболее очевидно?" "Когда Вы в последний раз стриглись?" "Вы считаете, что сейчас люди работают так же много, как 50 лет назад?" Сначала студенты просто определяют тон человека, с которыми они беседуют — и во время выполнения этого у них возникает много разных приключений! Позднее, когда они достигают некоторой уверенности в останавливании людей и засыпании их вопросами, добавляются следующие инструкции: "Возьмите интервью хотя бы у 15 человек. С первыми пятью ваш тон должен соответствовать их тону, как только вы его определите. Со следующими пятью вы опускаетесь ниже их хронического тона и смотрите, что произойдет. Для остальных пяти будьте в более высоком тоне, чем у них."


Конечный результат:


Штатный сотрудник, который охотно вступает в общение с кем угодно и может определять уровни тонов и использовать Шкалу тонов.


Упражнение 3


РАБОТА С ЧЕЛОВЕКОМ ИЗ ПУБЛИКИ


Цель:


Натренировать штатного сотрудника Миссии НИКОГДА НЕ ПРОСИТЬ НИКОГО ИЗ ПУБЛИКИ ИЛИ РАЙОНА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРИНЯТЬ РЕШЕНИЕ.


Ссылка:


ИП ОХС 16 апреля 1965 «Работа с человеком из публики».


Упражнение:


Прочитайте первые две страницы вышеуказанного ИП ОХС. Используйте следующий отрывок инструкции в качестве справочной части при выполнении этого упражнения:


“Никогда не просите никого из публики или района деятельности принять решение или выбрать.


“Убирайте из лексикона своей организации фразы типа «Какой вы хотите, мистер Джей?» Не спрашивайте, какой курс, какую книгу или какого одитора ему нужно, в какую дверь, в какое время человек хочет начать что-либо или какая дверь, какая дорога или какое членство ему требуется.


“Развивайте у сотрудников наставительный, но приятный подход. «Ваш интенсив начинается...». «Ваш следующий курс надо начать в...». «Подойдите к третьей двери». «Я вижу что вы преклир. Проходите на третий этаж…». — ЛРХ.


Тренер разыгрывает различные ситуации, где человек из публики приходит в Отделение 6 Миссии, говоря что ему интересно узнать о различных услугах (об одитинге, книгах и т.д.). Студент обслуживает его без того, чтобы попросить его принять решение или выбрать.


Конечный результат:


Сотрудник Шестого отделения миссии, который может работать с публикой с хорошим управлением и делает людей из публики ПРАВЫМИ В ТОМ, ЧТО ОНИ ЧЕГО-ТО ЖЕЛАЮТ, таким образом усиливая их желание.


Упражнение 4


ПРОВЕДЕНИЕ  ВВОДНОЙ ЛЕКЦИИ


Цель:


Натренировать штатного сотрудника читать вводную лекцию на тему какого-то основного положения Саентологии или Дианетики.


Ссылка:


ИП ОХС 11 ноября 1969 III «ТРЕБОВАНИЯ К ПРОДВИЖНИЮ МИССИИ». 


Упражнение 


Это упражнение имеет целью создать профессионального лектора, который может читать лекцию новичкам, используя книгу ЛРХ или БОХС (ИП ОХС). Это упражнение  требует 4-5 штатных сотрудников, один из которых действует как тренер.


а) Штатный сотрудник практикуется, используя главу из книги ЛРХ и читая лекцию «публике» до тех пор, пока он не сможет делать это точно так, как указано в ИП ОХС 11 ноября 1969 III «ТРЕБОВАНИЯ К ПРОДВИЖЕНИЮ МИССИИ».


б) Теперь штатный сотрудник упражняется в использовании БОХС или ИП ОХС и проведении лекции для “публики” до тех пор, пока не научится делать это в точном соответствии с ИП ОХС 11 ноября 1969 III “ТРЕБОВАНИЯ К ПРОДВИЖЕНИЮ МИССИИ”.


Конечный результат:


Штатный сотрудник миссии, способный компетентно прочитать новой публике лекцию, которая соответствует первоисточнику и даёт познания и стремление публики к получению услуг.


Упражнение 5


КАК брать ИНТЕРВЬЮ у ЛЮДЕЙ


Цель:


Натренировать штатного сотрудника тому, как правильно брать интервью у людей.


Ссылка 


ИД СЕК� 125 «КАК БРАТЬ ИНТЕРВЬЮ У ЛЮДЕЙ».


Упражнение:


а) Упражняйтесь выполнять следующие шаги выпуска ЛРХ о том, как брать у кого-то интервью:


“1.	Если вы заранее установили с человеком время встречи, будьте вовремя на этой встрече или, если вы не сможете быть там, обязательно сделайте так, чтобы кто-то другой урегулировал это.


Приветствуя человека, всегда поднимайтесь из-за стола.


Если вы с ним не знакомы, представьтесь и узнайте его имя.


Предложите ему сесть.


Для интервью установите стул в такое положение, при котором вы можете как можно лучше конфронтировать с человеком  и иметь меньше барьеров, создаваемых пространством и столом между вами.


Будьте прямолинейны и учтивы в своем подходе.


Отвечайте на все вопросы человека.


Не разрешайте другим людям вмешиваться в интервью. Если это сотрудники, то скажите им, что вы поговорите с ними позже. Если это люди из публики, скажите им, чтобы они подождали за дверью или в приемной и что вы займетесь ими, когда освободитесь.  


Управляйте интервью: начните, продолжайте и остановите его, когда вы закончили.


Берите на себя ответственность за клиента.


Будьте заинтересованными. Люди интересны. Если вы не заинтересованы в человеке, тогда выясните, в чём причина этого.


Когда вы закончили  интервью, поднимитесь из-за стола и скажите человеку, что вы были счастливы побеседовать с ним или что вы надеетесь, что ему нравится его учеба, или какой-либо подобный комментарий. Этим заканчивается интервью, и человек уходит, довольный вами.


Скажите , куда ему идти дальше, если его направление продолжается, и дайте ему его направляющую форму.


Чтобы хорошо проводить интервью, вы должны применять 8-С� с человеком, помещением и прерывающими вас гостями и звонками. Вы должны делать это с хорошим АРО и достоинством.” —ИД СЕК 125 «КАК БРАТЬ ИНТЕРВЬЮ У ЛЮДЕЙ».


(Пусть третий человек примет участие в упражнении и попытается прервать интервью, когда идет тренировка пункта 8.)


б) Упражняйтесь работать с публикой различного типа, например, с новым человеком, который пришел в миссию, с покупателем книг, с человеком, желающим узнать о Саентологических услугах, и т. д.


Конечный результат:


Штатный сотрудник, который может успешно проводить интервью любого типа и делать это с хорошим АРО и достоинством.


Упражнение 6


Упражнение ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ


Цель:


Натренировать штатного сотрудника Отделения 6 в использовании упражнения по распространению.


Ссылка:


ИП ОХС 23 окт. 1965 «УПРАЖНЕНИЕ ПО РАСПРОСТРАНЕНИЮ».


Упражнение:


Штатные сотрудники разделяются по парам и выполняют шаги Упражнения по распространению:


«Упражнение по распространению имеет четыре точных шага, которые должны быть выполнены с человеком, которому вы распространяете.


Нет установленных речевых оборотов  или каких-то определенных слов, которые вы говорите человеку.


Есть четыре шага, которые необходимо пройти с человеком, и пройти их именно в том порядке, в котором они здесь представлены:


Вступите в контакт с человеком. Это очень просто. Это просто означает установление личного контакта с кем-то, когда вы подходите к ним или они подходят к вам.


Уладьте. Если человек широко открыт для Саентологии и тянется к ней, этот шаг может быть пропущен, так как нечего улаживать. Улаживать — это улаживать нападения, вызов или враждебность, которые человек может выражать по отношению к вам или к Саентологии. Определение «улаживания»: управлять, направлять. Улаживание подразумевает направление имеющегося мастерства на незамедлительное достижение целей. Когда человек будет приведён в порядок, тогда —


Спасите. Определение спасения: «спасение от разрушения». Прежде чем вы сможете кого-то спасти от разрушения, вы должны выяснить, каково его личное разрушение. То есть, в сущности: что его разрушает? Что портит ему жизнь? Это должно быть состояние, которое реально для человека как нежелательное состояние, или состояние, нежелательность которого может быть сделана реальной для него.


Приведите к пониманию. после того как человек осознал разрушение, вы приводите его к пониманию того, что Саентология может уладить состояние, установленное в п.3. Это делается, просто говоря, что Саентология может это сделать, или используя данные, чтобы показать реальность этой возможности. Это подходящий момент для того, чтобы на данном этапе вручить человеку пригласительную листовку или визитную карточку и направить его на ту услугу, которая лучше всего уладит то, что требуется.


Конечный результат:


Штатный сотрудник, который может применять Упражнение по распространению.


Упражнение 7


КАК «ПРОДАВАТЬ» САЕНТОЛОГИЮ ВАШИМ ДРУЗЬЯМ


Цель:


Сделать штатного сотрудника экспертом в применении технологию ЛРХ по помощи, Управлению, Общению и интересу, чтобы он мог естественно и легко вызывать интерес у публики, делающей свой первый шаг на Мост.


Ссылка:


ИП ОХС 9 сентября 1981 “КАК «ПРОДАВАТЬ» САЕНТОЛОГИЮ ВАШИМ ДРУЗЬЯМ”.


“Прежде, чем заинтересоваться, человек должен быть относительно чист по трем кнопкам. Это “ПОМОЩЬ”, “УПРАВЛЕНИЕ” и “ОБЩЕНИЕ”; последняя кнопка — “ИНТЕРЕС” — проявится только после того, как будут урегулированы первые три кнопки...


Лучший способ урегулировать “ИНТЕРЕС” — добиться того, чтобы человек достал и прочитал книгу "Дианетика: современная наука душевного здоровья". Тем самым вы избавите себя от долгих объяснений.” — ЛРХ.


Упражнение:


Штатные сотрудники разбиваются попарно и читают ИП ОХС от 9 сентября 1981“КАК «ПРОДАВАТЬ» САЕНТОЛОГИЮ ВАШИМ ДРУЗЬЯМ”.


Тренер играет роль представителя новой публики, идущего по улице, сидящего на скамейке или в какой-либо подобной ситуации. Студент несёт один или несколько экземпляров книги “Дианетика: современная наука душевного здоровья”.


Студенту нужно выполнить следующие шаги:


«1. Посредством двустороннего общения сделайте так, чтобы человек согласился, что помощь возможна (в любой области).


2. Немного направляя его беседу или движения, или с помощью двустороннего общения на тему хорошего и плохого управления, сделайте так, чтобы человек увидел, что управление не всегда ужасно.


3. Показав человеку принцип, что оверты ведут к еще большему количеству овертов, сделайте так, чтобы человек упомянул о некоторых своих собственных овертах. Это повышает его готовность говорить с вами.


4. Сделайте так, чтобы человек прочитал "Дианетику", которая написана на популярном уровне и служит мостом между апатией публики и нашим собственным уровнем.»


Тренируйте указанные выше шаги до тех пор, пока студент не сможет выполнять упражнение гладко и естественно и не станет уверенным в их применении.


Конечный результат:


Штатный сотрудник 6-го отделения Миссии, который может естественно применять шаги “Помощи”, “Управления”, “Общения”, “Интереса”, и таким образом вызывать у публики ИНТЕРЕС к тому, чтобы начать саентологические услуги или купить книгу ЛРХ.


Упражнение  8


УЛАЖИВАНИЕ ПРОБЛЕМЫ ЧЕЛОВЕКА ИЗ ПУБЛИКИ


Цель:


Натренировать штатного сотрудника тому, как сделать так, чтобы человек из публики решил свою проблему.


Ссылка:


Запись КРО� от 13 мая 1959 «Вторая лекция о методологии  очищения»


«Я изумлен числом людей, которые пришли с проблемами, и после того как они мне рассказали о них, эти проблемы исчезли. Но есть одна большая проблема: «скорее всего я не смогу прийти в пятницу вечером, потому что в это время я должен работать».


Я не пытался решить для него его проблему. Я просто делал так, чтобы он по-разному называл эту проблему. Где он должен был работать?  Как он должен был работать? Кто там был? и т. д. В пятницу вечером парень приходил. Он успел подыскивать себе замену. Пусть он сам решит свою проблему. Но это тоже способ её улаживания. Понимаете? Даже сказать человеку, что ему надо «решить свою проблему» — значит уладить его проблему.


И это, между прочим, самое лучшее из того, что надо делать. Пусть они вам расскажут всё о проблеме; спросите человека, есть ли у него вообще какое-либо решение проблемы.


Ну, это не хороший одитинг, и вы не пытаетесь одитировать его; вы просто стараетесь уладить проблему. И он даст вам всевозможные решения.»


Упражнение:


Натренируйте штатного сотрудника улаживать проблему человека из публики так, как указано выше.


Конечный результат:


Штатный сотрудник, который может сделать так, чтобы человек из публики решил свою проблему.


Упражнение 9


ПРИМАНОЧНОЕ РАСПРОСТРАНЕНИЕ


ЦЕЛЬ:


Наделение сотрудника 6-го отделения миссии шляпой по использованию технологии приманки, чтобы он мог создавать тайну и вызывать интерес у публики с целью предоставления услуг в организации.


Ссылки:


ИП ОХС от 25 июня 1978 «ПРИМАНОЧНОЕ РАСПРОСТРАНЕНИЕ»


“Стремление угасает или исчезает, как только человек получает ответ на свой вопрос, находит решение своей проблемы и т.п. снабжение потенциального покупателя и публики случайными и маленькими кусочками технологии в конечном счёте приводит именно к этому. Это «тормозящее распространение».


Следовательно, планировать распостранение надо по принципу приманки, продолжать хорошо стимулировать аппетит потенциального покупателя к знаниям и направлять человека дальше вперёд, чтобы он имел желание стать настоящим саентологом и в конце концов стал им.” — ЛРХ.


Упражнение: упражняйтесь в применении «приманочного распространения» с тренером.


Каждый раз, выбирая какую-нибудь услугу, составляйте, не испытывая неловкости, «приманочные» высказывания об этой услуге и их РАЗНООБРАЗНЫЕ вариации. Включая курс УПО� и курсы по улучшению жизни. В этом упражнении “РАЗНООБРАЗНЫЕ ВАРИАЦИИ” подчёркиваются для того, чтобы штатный сотрудник обрёл разносторонний подход для самой различной публики. Фланк даётся тренером за такие приманочные высказывания, которые не вызывают у него ощущений тайны или интереса, подталкивающих к тому, чтобы что-то выяснить.


Конечный результат:


Штатный сотрудник миссии, который может умело применять технологию ПРИМАНОЧНОГО РАСПРОСТРАНЕНИЯ.


� ТИП: техническая индивидульная программа.


� банк: реактивный банк.


� задержка: см. “Коммуникационный лаг” в “Словаре саентологических терминов”.


� ИД СЕК (Исполнительная Директива Секретариата): ИД ЛРХ раньше назывались ИД СЕК. — ЛРХ, MMTD: SEC ED.


� 8-C: 1. Управление.  3. Используется также для обозначения хорошего управления. — ЛРХ, DSTD: 8-C.


� КРО: Курс Руководителя Организации.


� УПО: “Успех путём общения”.
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