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WICHTIGE ANMERKUNG

Stellen Sie wihrend des Lesens sehr, sehr sicher, da3 Sie niemals ein Wort iibergehen,
das Sie nicht vollig verstehen.

Der einzige Grund, warum jemand ein Studium aufgibt oder verwirrt oder lernunfdhig
wird, ist, dal} er ein Wort oder einen Ausdruck iibergangen hat, der nicht voll verstanden wur-
de.

Wenn das Material verwirrend wird oder Sie es anscheinend nicht verstehen konnen,
dann wird es ein friiheres Wort geben, das Sie nicht verstanden haben. Lesen Sie dann nicht
weiter! Gehen Sie zuriick zu der Stelle, bevor Sie in Schwierigkeiten geraten sind, finden Sie
das millverstandene Wort und kldren Sie es (schlagen Sie es in einem guten Wdrterbuch
nach).

Anmerkung: Die Seiten 63 bis 67 dieses Buches beinhalten Definitionen von vielen
Wortern und Ausdriicken, die Thnen beim Studium der Scientology begegnen werden.
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EINLEITUNG

Dieses Buch ist das Ergebnis von mehr als zwanzig Jahren Erfahrung, Nachforschung
und Training auf dem Gebiet von personlicher Verbesserung. Das Material in diesem Buch ist
einfach. Es trifft auf alle Lebensbereiche zu. Beim Gebrauch kann es sehr weitreichende und
manchmal ziemlich dramatische Ergebnisse erzielen. Es enthdlt Informationen, die uns friih-
zeitig in unserem Leben gegeben werden sollten. Jeder, der erfolgreich sein mdchte, sollte
diese Grundlagen kennen und féhig sein, sie anzuwenden. Dies ist keineswegs die gesamte
erhéltliche Information, aber es ist ein guter Start.

Dieses Material ist ein kleiner Teil der Daten des Gebiets der Scientology. Das Wissen
und die Weisheit, die in Scientology enthalten sind, wurden von L. Ron Hubbard entdeckt.
Die Anwendung dieses Wissens um den Erfolg im Leben und der Bericht dieser Entdeckun-
gen sind Gegenstand dieses Buches.

Als Geschiftsmann fand ich diese Information extrem wertvoll bei der Handhabung
vieler Probleme, die auftauchen, wenn man der Geschéftswelt gegentibertritt.

Der Weg, den groiten Gewinn aus “die Grundlagen des Erfolgs” zu ziehen ist, es stets
als Referenz griffbereit zu halten und oft nachzuschlagen.

Finden Sie ein Datum, das Thnen real ist und wenden Sie es im Leben an bis Sie in
seiner Anwendung gelibt sind. Finden Sie nun ein anderes lhnen reales Datum und wenden
Sie das an. Machen Sie damit weiter und schlagen Sie oft in diesem Buch nach. Auf diese
Weise werden Sie schnelle und stabile Ergebnisse bekommen.

SCIENTOLOGY

Der Ausdruck “Scientology” setzt sich zusammen aus dem lateinischen Wort “scio”,
das “Wissen im vollsten Sinn des Wortes” bedeutet, und dem griechischen Wort “logos”, das
“Studieren” heift.

Scientology ist eine angewandte, religiose Philosophie. Eine Philosophie ist etwas, das
Thnen hilft, die Beschwerlichkeiten des Lebens zu iiberwinden.

Philosophie: Definition - Das Streben nach Wissen. Die Kenntnis der Ursachen und
Gesetze aller Dinge. Eine angewandte Philosophie hat mit Tun und Aktion zu tun. Sie ist eine,
die sich auf das Leben bezieht - nicht nur eine Theorie, sondern eine, deren Theorie von Ihnen
benutzt werden kann, um besser im Leben voranzukommen. (HCOB 4. Mdrz 1965 - Materia-
lien - Studiermaterialien fiir HAS, Lektion I - von L. Ron Hubbard)

Scientology als religiose Philosophie unterscheidet sich von religiésen Praktiken.
Scientology mischt sich {iberhaupt nicht in die religiése Uberzeugung oder den Glauben einer
Person ein. Mit jeder religidsen Uberzeugung kann eine Person Scientologe werden. Sciento-
logy wird ihm ein besseres Verstdndnis seiner eigenen Religion geben. Bei Scientology wird
in den Bereich der achten Dynamik, der Dynamik des hoheren Wesens oder Gottes, nicht ein-
gegriffen. Auf diesem Gebiet bewertet Scientology nicht fiir das Individuum und tiberldft dies
vollig der Entscheidung des Individuums. Bei Scientology finden wir Leute aller religiosen
Uberzeugungen, einschlieBlich Christen, Buddhisten, Moslems, Juden und viele andere.

Scientology enthélt Daten, die das Leben erkldren, was es ist und wie es im physikali-
schen Universum funktioniert. Scientology kann jeden Zustand verdndern, weil es die Tech-
nologie enthilt, wie man Zustinde verdndert. Zum ersten Mal kann eine Person sich selbst
andern, seine Umgebung, seine Freunde und seine Fahigkeiten. Heute kann die Magie von
Scientology gelernt und positiv angewendet werden. Thre Gewinne sind grofartig.

Es gibt etwas zu lernen, zu wissen und anzuwenden bei Scientology. (HCOB 4. Mirz
1965 - Materialien - Studiermaterialien fiir HAS, Lektion 1 - von L. Ron Hubbard.)



Wenn Thnen irgendeiner Threr bestehenden Zustinde nicht gefillt, ist Scientology der
Weg, ihn zum Besseren zu verdndern.

DIANETIK

“Dia” bedeutet “durch” und “nous” bedeutet “Seele”. Des Menschen fortgeschrittene
Schule des Verstands. Dianetik ist der Weg zu einem gliicklichen, gesunden Menschen.
Scientology ist die Strafle von dort zu totaler Freiheit. Dianetik wird in dem bekannten Best-
seller “Dianetik: Die moderne Wissenschaft geistiger Gesundheit” von L. Ron Hubbard be-
schrieben.



AKTIONSZYKLEN

Es gibt eine funktionierende Erfolgsformel in dem Aktionszyklus. Das Wissen und das
Verstehen des Aktionszyklus ist fiir jeden, der irgendwie erfolgreich sein will, extrem wert-
voll. Lassen Sie uns einen Blick darauf werfen, was ein Aktionszyklus ist und wie er im Le-
ben benutzt und angewendet werden kann.

Zyklus bedeutet eine Zeitperiode mit einem Anfang und einem Ende. Aktion ist Be-
wegung oder Handeln, etwas tun, der Handlungsvorgang, eine getane Sache, Akt; ein Akti-
onszyklus ist also irgendeine Bewegung oder ein Handeln, das in einer Zeitperiode stattfindet.
Sie werden sehen, dal3 Thre Arbeit aus einer Anzahl von Aktionszyklen besteht, die durchge-
fiihrt werden miissen. In anderen Worten, Sie haben Bewegungen und Handlungen, die in
einer Zeitperiode wihrend des Tages durchgefiihrt werden miissen. Thr Erfolg hingt davon ab,
zuerst zu entscheiden, welche Aktionszyklen durchgefiihrt werden miissen und dann jeden
einzelnen dieser Aktionszyklen zu einem erfolgreichen Abschluf3 zu bringen.

Ein Aktionszyklus ist STARTEN, FORTSETZEN UND ABSCHLIEBEN:

Die Leute haben Schwierigkeiten mit dem Starten, Fortsetzen und AbschlieBen von
Aktionen. Es spielt keine Rolle, ob eine Person nun eine Hausfrau ist oder ein erfolgreicher
Geschiftsmann. Sie wird so viel Erfolg haben, wie sie in der Lage ist, Aktionen zu starten,
fortzusetzen und abzuschlieBen. Einige Leute haben eine Menge Schwierigkeiten, irgend et-
was zu beginnen. Andere konnen sehr gut starten, aber sie konnen nicht bis zu einem erfolg-
reichen Abschluf fortsetzen. Ein kleiner Prozentsatz von Leuten, nach aktueller Zdhlung un-
gefdhr 5%, ist fahig, zu starten, fortzusetzen und abzuschlieBen, was immer sie sich vorge-
nommen haben. Die Schwierigkeiten von Leuten im Leben etwas zu tun, lassen sich auf die
Schwierigkeiten mit den verschiedenen Teilen des Aktionszyklus zuriickfiihren.

Wenn Sie einen Aktionszyklus im physikalischen Universum durchfiihren, dann gibt
es zwei Dinge, die stattfinden. Erstens ist da ein Gedanke, der der Aktion vorausgeht, und
zweitens gibt es eine Aktion, die im physikalischen Universum stattfindet. Das ist wichtig,
weil die Menschen in vielen Fillen gar keinen Gedanken darauf verwenden, was sie tun wol-
len; daher denken sie nicht richtig. Mit anderen Worten, es gibt keine vorher festgesetzte Ent-
scheidung, etwas zu tun und daher wird der Aktionszyklus niemals stattfinden. Es mufl immer
diesen vorher festgelegten Gedanken geben, bevor es Thnen jemals gelingt, irgend etwas zu
tun. Schauen Sie sich um und finden Sie einige Jobs, die Sie noch nicht getan haben. Schauen
Sie sich jeden dieser Jobs an und Sie werden in jedem Fall feststellen, dal Sie noch keine
endgiiltige Entscheidung getroffen haben, es zu tun. Es gab keine vorher festgesetzte Ent-
scheidung oder Gedanken {iber den zu Ende gebrachten Job. Diese vorher festgesetzte Ent-
scheidung, die vor dem Aktionszyklus stattfindet, nennt man ein “Postulat”. Ein Postulat ist
eine Entscheidung oder ein Gedanke, die oder der eine Aktion im physikalischen Universum
hervorbringt. Die Scientology Definitionen von “Postulat” sind folgende:

POSTULAT: Eine Schluffolgerung, eine Entscheidung oder ein Entschlufs, der vom
Einzelnen aufgrund seiner eigenen Selbstbestimmung gefafst wurde. Es kann auf bewufSten
oder unbewufSten Daten der Vergangenheit beruhen. Das Postulat ist immer bekannt. Es wird
aufgrund der Auswertung von Daten oder aufgrund eines Impulses und ohne Daten durch den
Einzelnen aufgestellt. Es lost ein Problem der Vergangenheit, entscheidet iiber Probleme oder
Beobachtungen der Gegenwart oder stellt ein Schema fiir die Zukunft auf. (Fachwortsamm-
lung fiir Dianetik und Scientology von L. Ron Hubbard)

POSTULIEREN: beschliefien, entscheiden oder ein Problem losen oder ein Schema
fiir die Zukunft aufstellen oder ein Schema der Vergangenheit aufheben. (Grundlagen des
Denkens von L. Ron Hubbard)

Ein Postulat ist eine Entscheidung, die ein Endergebnis erzeugt und herbeifiihrt. Die-
ses Postulat mufl immer das Endergebnis sein, das Sie erhalten wollen. In anderen Worten,
was immer Sie postulieren ist das, was Sie am Ende haben. Das wurde in anderen Gebieten



positives Denken oder positive geistige Haltung genannt. In Scientology nennen wir es ein
Postulat und wir verstehen genau, wie und warum es funktioniert.

Wenn man den Beginn eines Aktionszyklus postuliert ohne den Abschlufl mit zu pos-
tulieren, dann wird man ihn nur starten. Wenn man die Fortsetzung einer Aktion ohne deren
AbschluB} postuliert, dann wird man diese Aktion fortsetzen, ohne sie jemals abzuschlieen.
Uberpriifen Sie sich selbst in Zeiten, in denen Sie so dachten und Sie werden herausfinden,
daB in jedem Beispiel der Aktionszyklus nicht beendet wurde. Sie sind immer noch im fort-
setzenden Teil davon, oder Sie haben es gestartet und haben es sehr lange Zeit nicht fortge-
setzt. Deshalb mull man den Abschluf3 des Aktionszyklusses postulieren.

Es ist sehr wichtig, dariiber Bescheid zu wissen, wie man ein Postulat macht. Alle Pos-
tulate sind in der Gegenwart gemacht, wie wenn Sie schon den Aktionszyklus beendet hitten.
Es gibt drei Universen (siehe Kapitel Die Drei Universen) - Thr Universum, das physikalische
Universum und das Universum der Anderen. Es gibt eine bestimmte Beziechung zwischen
diesen Universen. Das physikalische Universum ist eine Nachbildung von Threm Universum
und dem der Anderen. Ein Postulat ist in Threm Universum aufgestellt. (Ihr Universum ist so
grof3, wie Sie denken oder es betrachten.) Das physikalische Universum tut gar nichts von
selbst. Sie werden feststellen, dall das physikalische Universum sich nicht bewegt hat, wéh-
rend Sie dieses Buch lesen, auller durch Ihr eigenes Postulat oder das eines Anderen.

Tatsdchlich konnte man sagen, daf die bestehenden Zustéinde im physikalischen Uni-
versum das Ergebnis der existierenden Postulate sind und die existierenden Postulate ergeben
die bestehenden Zustéinde. Schauen Sie auf Ihre unmittelbare Umgebung und Sie sehen die
bestehenden Zustinde. Um diese Zustinde zu dndern werden Sie sehen, dal3 Sie ein Postulat
machen miissen, daf} sie anders sind.

Beispiel: Legen Sie einen Stift auf den Tisch. Um das zu tun, wiirden Sie ein Postulat
gemacht haben miissen wie “Der Stift ist auf dem Tisch.” Das ist das bestehende Postulat und
es zeigt Thnen den bestehenden Zustand des Stifts, der auf dem Tisch ist. Machen Sie nun ein
Postulat wie, “Der Stift ist 15 cm iiber dem Tisch”. Nehmen Sie dann den Stift hoch in diese
Position und halten Sie ihn dort.

Sie werden sehen, daf3 Sie ein Postulat in der Gegenwart und in Threm Universum (in
Gedanken) gemacht haben, da3 der Stift 15 cm tliber dem Tisch ist. Dies ist der abschlieBende
Teil des Aktionszyklus. Dann gingen Sie in Aktion und haben den Aktionszyklus von Starten,
Fortsetzen und Abschlieen der Plazierung des Stifts in dieser Position durchgefiihrt. Das
trifft auf alle Aktionszyklen zu. Leute haben Schwierigkeiten durch Postulate, die sie machen
wie, “Ich mochte ... tun ”, oder “Ich mochte, wenn ich dazu komme,” oder “Ich denke daran,
es zu tun”. Oder “ Wenn ich etwas Zeit {ibrig habe, werde ich ...”, oder “Ich will versuchen,
das zu tun ...”. Jede dieser Aussagen ist nicht das Endergebnis und folglich verfliegt das Pos-
tulat in der Zeit und der Aktionszyklus wird niemals durchgefiihrt werden.

Uberpriifen Sie jeden Aktionszyklus, den Sie noch nicht beendet haben und nehmen
Sie das Postulat auf, das Sie beziiglich eines jeden hatten. Sie werden sehen, da3 Sie eine
Aussage gemacht haben dhnlich wie oben und daf3 Sie nicht das Endergebnis postuliert haben.

Ein Postulat ist eine positive Entscheidung, die motiviert und eine Aktion im physika-
lischen Universum hervorbringt. Um irgend etwas im physikalischen Universum zu tun, miis-
sen Sie es in ihrem eigenen Universum postulieren, das heif3t, den Abschlufs des Aktionszyk-
lus in ithrem eigenen Universum postulieren.

Wenn eine Person Schwierigkeiten mit Zeit hat, dann aufgrund ihrer eigenen Postula-
te. Sie haben von Leuten schon Dinge gehort, wie, “Ich werde das tun, wenn ich Zeit habe,”
oder “Ich habe soviel zu tun, ich weil3 nicht, was ich als nichstes tun soll.” Oder “Ich habe
keine Zeit dafiir.” Sie werden niemals Zeit fiir irgend etwas haben wenn Sie die Zeit dafiir
nicht kreieren! Das ist die Idee des Postulierens. Die Idee ist, zuerst die Zeit in Threm eigenen
Universum zu erschaffen und nur darauf kann es im physikalischen Universum geschehen.

Lassen Sie uns ein praktisches Beispiel der Anwendung dieses Materials anschauen.
Schreiben Sie eine Liste aller Aktionszyklen, die Sie noch nicht beendet haben. Schreiben Sie



sie in irgendeiner Reihenfolge auf. Sie werden sehen, dall das Aufschreiben einer Liste von
Jobs und Aktionszyklen, die gemacht werden miissen, eine Menge bewirkt, um Ihren
Verstand (Ihr Universum) zu reinigen und zu kldren. Sie werden vielleicht einige Dinge fin-
den auf dieser Liste, die fiir Sie im Moment nicht wichtig sind, aber Thre Aufmerksamkeit
hing daran fest. Sie hatten einen festhdngenden Aktionszyklus dadurch, dafl Sie Thre Auf-
merksamkeit noch darauf hatten. Alles, was Sie tun miissen, ist flir Sie den Zyklus dieses spe-
ziellen Gedankens in Threm Universum zu beenden. Machen Sie eine Liste all der Dinge, die
Sie tun miissen, liberpriifen Sie die Liste und finden Sie heraus, was davon das allerwichtigste
ist. Nennen Sie es “Nummer 1”. Dann finden Sie das ndchstwichtige und numerieren es, und
so weiter. Das ergibt eine Reihenfolge der Wichtigkeit fiir jeden Job. Gehen Sie jetzt die Liste
durch und entscheiden Sie, daf jeder Job abgeschlossen ist. Wenn Sie das getan haben, fangen
Sie mit dem ersten wichtigsten Job an, fahren Sie fort und beenden Sie ithn. Machen Sie so
weiter mit jedem in der Reihenfolge seiner Wichtigkeit, bis Sie die Reihe erledigt haben. Es
ist eine gute Idee, wenn Sie sich selbst eine gewisse Menge an Zeit erlauben und entscheiden
Sie, dafl Sie die Dinge innerhalb dieser Zeitspanne erledigt haben werden. Wenn Sie sich
nicht Giber den Zeitraum entscheiden und sich nicht daran halten, dann werden Sie sehen, daf3
Sie eine Menge Zeit verschwenden und andere Dinge kreieren, die nicht notwendig sind. Sie
gehen die Liste durch und sagen, “Mein Gott, hier stehen 59, das werde ich niemals alles hin-
bekommen!” Das ist genau das, was passiert. Sie werden niemals alles hinbekommen. Sie
werden {iberrascht sein, wieviel Sie fertig bekommen, wenn Sie nur postulieren, daf3 es getan
ist.

Sie erschaffen Ihren Tag, indem Sie das tun. Sie erschaffen Thre eigene Zukunft. Wenn
Sie es nicht kreieren, dann wird es nicht geschehen. Es ist notwendig, den Tag, die Woche
und den Monat zu erschaffen. Wer es nicht tut, lduft stindig gegen die Zeit an. Wer jeden
Tag, jede Woche und jeden Monat erschafft, wird sehen, dal er zunehmend in Schwung
kommt. Warum? Weil alles vorausgeplant ist. Es ist eine gute Idee, soweit wie moglich vor-
auszuplanen, innerhalb Threr eigenen Grenzen. Wenn das Beste, was Sie konnen, ein Tag vor-
aus ist, dann planen Sie das. Tun Sie, was immer Sie erfolgreich tun konnen. Indem Sie das
tun wird Thre Planungsfahigkeit wachsen. In dem MaB, in dem Sie postulieren, was Sie pla-
nen, werden Sie erfolgreich sein. Planen und postulieren Sie dieses korrekte Endergebnis.

Schwierigkeiten im Handhaben von Aktionszyklen entstehen hdufig durch das Unter-
lassen, jeder Aktion die relative Wichtigkeit zuzuteilen. Wie Sie sehen konnen sind einige
Zyklen weit wichtiger als andere. Manche Jobs miissen sofort getan werden, wihrend andere
zundchst liegen bleiben konnen. Es ist daher nicht sehr intelligent an einem Aktionszyklus zu
arbeiten, der einen Tag oder ldnger hitte warten konnen, wenn einer, der wichtig ist, dafiir
liegen bleibt. Die Fahigkeit, relative Wichtigkeiten einzuschétzen, verursacht Intelligenz und
Urteilsvermogen.

Intelligenz und Urteilsvermégen werden gemessen an der Fihigkeit, relative Wichtig-
keiten zu bewerten. (Von den Axiomen von Scientology, Axiom 58 von L. RON HUBBARD)

Um erfolgreich zu sein, ist es notwendig, Intelligenz und Urteilsvermdgen zu erlangen.
Die oben angefiihrte elementare Grundlage sagt IThnen, wie das erreicht werden kann. Schauen
Sie sich jeden Aktionszyklus aus dem Gesichtspunkt an, was als wichtigstes getan werden
muB. Ist dies wichtiger als das?

Wir sind an der praktischen Anwendung dieses Materials interessiert, also lassen Sie
uns den Aktionszyklus noch einmal anders anschauen. Der Aktionszyklus kann bezeichnet
werden als Starten, Verdndern und Stoppen. Wenn Sie das nidher betrachten, werden Sie fest-
stellen, dal} das dhnlich ist wie Starten, Fortsetzen und Abschlieffen. Den Aktionszyklus in
Starten, Verdndern und Stoppen auszudriicken, zeigt uns eine weitere Anwendung.

Man beginnt morgens zu arbeiten, setzt den ganzen Tag die Arbeit fort (das ist verdn-
dern) und um fiinf Uhr nachmittags hort man auf und beginnt einen neuen Aktionszyklus,
indem man die Arbeit verldt und nach Hause fahrt. Sie werden sehen, dal3 jede Ihrer Aktio-
nen im Leben aus Starten, Verdndern und Stoppen besteht. Es gibt lange und kurze Zyklen. Es



liegt ausschlieBlich an Thnen, zu entscheiden, wo in jedem Aktionszyklus der Start und Stopp
beginnt und endet.

Lassen Sie uns die Person anschauen, die arbeiten geht, eine Menge Arger an der Ar-
beit hat und diese Sorgen mit nach Hause nimmt. Er macht sich dariiber die ganze Nacht Sor-
gen, dreht sich hin und her und kann nicht schlafen. Diese Person hingt in einem Aktionszyk-
lus fest. Er ging von der Arbeit weg, ohne diesen Aktionszyklus abzuschlieen. Er hat ver-
sdumt, ihn dort abzuschlieBen. Sie werden sehen, daB3 es in jedem Aktionszyklus zwei Teile
gibt. Das eine ist die geistige und das andere die physikalische Aktion. Es ist die geistige Ak-
tion, mit der die Person die physikalische Aktion in Existenz postuliert, die sie dann durch-
fiihrt. Eine Person kann geistig in einem Aktionszyklus hdngenbleiben, indem sie den physi-
kalischen Teil des Zyklus stoppt und fortgesetzt den geistigen Teil des Zyklus in seinem eige-
nen geistigen Universum erschafft.

Beispiel: Jemand hat Streit mit einem anderen und setzt den Streit danach noch tage-
lang fort. Das geschieht durch ein Versagen, den Zyklus des Streites abzuschlieBen und daher
setzt sich der Streit fort, indem er weiter erschaffen wird.

Beispiel: Eine Person leidet an Schlaflosigkeit. Das entsteht aufgrund eines unvoll-
staindigen Aktionszyklusses oder der Unfidhigkeit, einen Zyklus zu beenden. In einem Fall
habe ich einer an Schlaflosigkeit leidenden Person geraten, ins Bett zu gehen, den Zyklus des
Wachseins zu beenden und einen neuen Zyklus des Schlafengehens zu starten. Er hat das ge-
tan und hat das erste Mal seit neun Jahren gut geschlafen! Meines Wissens hat er seitdem
nicht mehr an Schlaflosigkeit gelitten.

Beispiel: Eine Person fiihrt ein aufregendes und beunruhigendes Leben in einer Grol3-
stadt. Er entscheidet, dal das Leben besser sein kann und zieht in eine andere Gegend, wo er
ein neues Leben beginnen kann. Innerhalb kurzer Zeit hat er dhnlichen Arger und harte Zei-
ten. Der urspriingliche Aktionszyklus setzt sich fort und wurde nicht abgeschlossen. Man
konnte sagen, dal3 die Schwierigkeiten des Menschen durch die Tatsache verursacht werden,
daf} er in der Vergangenheit festhingt. Ein vergangener Aktionszyklus setzt sich immer noch
fort und er ist daher unfdhig, in der Gegenwart zu erschaffen und seine Zukunft zu planen
oder zu erschaffen.

Der Mensch hingt in vielen Aktionszyklen fest. Scientology hat die Technologie, um
das zu handhaben. Sie hat Prozesse (Verfahren), die eine Person aus vergangenen festhingen-
den Zyklen befreit. Die Person ist fahig, Zyklen der Vergangenheit abzuschlieBen und ein
neues Leben zu beginnen und eine neue Zukuntft fiir sich selbst zu erschaffen, ohne durch die
Vergangenheit beeinflullit zu werden. Die Person ist soweit hochgebracht, dal sie fdhig ist,
sich selbst zu kontrollieren und die Fahigkeit zu erlangen, Dinge zu starten, verdndern und zu
stoppen.

DER AKTIONSZYKLUS IST FOLGENDE ERSCHEINUNGSFORM (APPARENCY):
ERSCHAFFE, dann UBERLEBE, dann ZERSTORE; oder Erschaffen, Uberleben (Fortbeste-
hen), Zerstoren. Zuerst gibt es das Erschaffen, dann folgt das Uberleben (Fortbestehen), wor-
aufhin die Zerstorung folgt.

APPARENCY (ERSCHEINUNGSFORM,ANSCHEIN) = das, was zu sein scheint. Im
Gegensatz zu dem, was wirklich IST.

Dieser Zyklus ist nur eine Erscheinungsform. Es ist das, was wir sehen, was wir wahr-
nehmen, was wir glauben. Wir NEHMEN AN (denken, vermuten, glauben), daf3 es so ist und
dann sehen wir es so.

Ein Kind wird geboren, wdchst heran, wird erwachsen, altert und stirbt. Mit Hilfe der
Scientology kann man erkennen, daf} keiner dieser Schritte notwendig ist. Man nimmt an, daf3
es so ist, wodurch es fiir einen “wahr” wird. Ein Mensch kann schnell oder langsam altern.
Er altert in dem Masse, wie er zu altern glaubt. Die Dinge laufen so, wie sie laufen, weil alle
damit UBEREINSTIMMEN, daf3 sie so laufen. Dieser Zyklus ist aber nicht WAHR. Das
SCHEINT lediglich so zu sein und es ERSCHEINT so, weil wir glauben, daf3 wir es so sehen.
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Es ERSCHEINT so, weil wir darin iibereinstimmen, daf; es so sein soll. (Aus: Die Grundlagen
des Denkens, Kapitel 2, von L. Ron Hubbard)

Der scheinbare Aktionszyklus, wie oben von L. Ron Hubbard aufgestellt, zeigt uns,
was anscheinend im Leben geschieht.

Beispiel: Ein Mann bekommt einen Job, iiberlebt in diesem Job eine Weile, und dann
zerstort er den Job und wird gefeuert. Man startet ein erfolgreiches Geschéft, das Geschift
tiberlebt und wird dann zerstort. Wir sehen diesen scheinbaren Aktionszyklus iiberall um uns
herum. Wenn wir genau verstehen wollen, was passiert, dann sollten wir den aktuellen Akti-
onszyklus wie folgt liberpriifen:

“WIRKLICH - was tatsdchlich wahr ist - das, was unabhdngig von der Erscheinungs-
form vorhanden ist = das, was der Erscheinungsform von Dingen zugrunde liegt = wie die
Dinge in Wahrheit sind.

DER WIRKLICHE AKTIONSZYKLUS ist folgendermaf3en: ERSCHAFFEN, erschaf-
fen-erschaffen-erschaffen, erschaffen-gegenerschaffen, kein Erschaffen, Nichts.

ERSCHAFFEN = anfertigen, herstellen, konstruieren, postulieren, etwas ins Dasein
bringen = ERSCHAFFEN.

Erschaffen-erschaffen-erschaffen = fortwdhrend von einem Augenblick zum anderen
wieder erschaffen = UBERLEBEN.

Erschaffen-gegenerschaffen = etwas erschaffen, das gegen das Erschaffene gerichtet
ist = eine Sache zu erschaffen und etwas anderes zu erschaffen, das dagegen gerichtet ist =
ZERSTOREN.

Kein Erschaffen = das Fehlen jeglichen Erschaffens = keine schopferische Tdtigkeit.

EIN WIRKLICHER Aktionszyklus setzt sich also aus verschiedenen Aktivititen zu-
sammen, von denen jede einzelne schopferisch oder erschaffend ist. (Aus: Die Grundlagen
des Denkens, Kapitel 2, von L. Ron Hubbard)

Daraus konnen Sie sehen, dall Zerstorung und der Gebrauch von Erschaffen-
gegenerschaffen, immer in Problemen, Schwierigkeiten und Chaos endet. Jede Person muf}
davon frei sein, um Erfolg haben zu konnen; daher ist die Zeit, die Sie damit verbringen diese
grundlegenden Prinzipien zu verstehen, eine gut angelegte Zeit.

Lassen Sie uns den Aktionszyklus noch einmal anders anschauen. Wie wir gesagt ha-
ben, ist ein Aktionszyklus Starten, Fortsetzen und Abschliefsen oder Starten, Verdndern und
Stoppen, aber es gibt noch einen anderen Weg, es auszudriicken und das ist der tatsdchliche
Aktionszyklus. Es ist Erschaffen, Erschaffen-Erschaffen-Erschaffen und Kein Erschaffen,
oder Erschaffen, Erschaffen-Erschaffen-Erschaffen und Erschaffen-Gegen-Erschaffen. Das
driickt tatsdchlich aus, was passiert. Starten, Fortsetzen und Abschlieffen und Starten, Verdn-
dern und Stoppen sind scheinbare Aktionszyklen. Das heif3t, sie driicken aus, was zu passie-
ren scheint.

Der tatsdchliche Aktionszyklus ist Erschaffen, Erschaffen-Erschaffen-Erschaffen (Au-
genblick fiir Augenblick) und Kein Erschaffen. Das sagt Thnen also, da3 Sie erschaffen miis-
sen, was Sie starten wollen. Sie miissen es erschaffen, indem Sie es zuerst in Existenz postu-
lieren und es dann tun. Um etwas zu verdndern oder es fortzusetzen, mul3 man es erschaffen-
erschaffen-erschaffen (Augenblick fiir Augenblick) und damit fortfahren bis der Job abge-
schlossen ist. Um abzuschlieen oder zu stoppen, ist es notwendig weiterzugehen zu “kein
Erschaffen”, das heilt, kein weiteres Erschaffen der Aktivitdt. Ein weiterer Weg, etwas zu
stoppen oder abzuschlieBen ist Erschaffen-gegen-erschaffen. Das bedeutet eine Kreation oder
ein Erschaffen gegen das, was man eben erschafft. Das ist Zerstorung.

Beispiel: Ein Auto stoppen, indem man es gegen eine Mauer fahrt. Der Gebrauch von
Erschaffen-gegen-erschaffen wird Verwirrung, Aufregung, Probleme, Schwierigkeiten, Chaos
und Ruin verursachen. Der Gebrauch von “kein Erschaffen” wird Ordnung erschaffen, Har-
monie, Einigkeit, die Fahigkeit Situationen, die man vielleicht vorher noch nicht erlebt hat, zu
kontrollieren, sofern da kein weiteres Erschaffen mehr ist.
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Beispiel: Jemand hat einen Job, an dem er Freude hat. Er wird den Job weiterhin ha-
ben und ihn genieBen, solange er ihn erschafft. Wenn er aufhort einen Job zu erschaffen, was
dann ein “Kein-erschaffen” ist, wird er schnell feststellen, daf3 er keinen Job mehr hat.

Beispiel: Ein Selbstdndiger beginnt ein neues Geschéft. Er erschafft das Geschéft und
erschafft es dann fortwihrend, Augenblick fiir Augenblick, Tag fiir Tag, Monat fiir Monat. Es
ist ein sehr erfolgreiches Geschift. Endlich, nach Monaten von Arbeit, erreicht er sein ur-
spriingliches Ziel. Da er an diesem Punkt nicht erkennt, daB er sein urspriingliches Ziel er-
reicht hat und den Zyklus nicht beendet, gerit er in Schwierigkeiten und es tauchen Probleme
in seinem Geschéft auf. Er zerstort das Geschéft durch Erschaffen-gegen-erschaffen. In ande-
ren Worten, er erschafft gegen das Erschaffen des Geschéfts. Er bezahlt seine Glaubiger nicht
zur rechten Zeit und hat deshalb Probleme, seinen Kredit zu behalten. Das ist ein Erschaffen
gegen das Erschaffen des Geschifts. AuBerdem erschafft er schwierige Situationen mit seinen
Angestellten. Er diskutiert und beschwert sich. Er drgert sich und ist antagonistisch. Nichts ist
in seinen Augen recht getan. Er traut keinem und tibernimmt keine Verantwortung fiir die
Leute, die fiir ihn arbeiten und 148t sie so weiter machen mit ihren Jobs. Er wertet stéindig ab
und setzt damit die Mitarbeiter herab.

Der Aktionszyklus enthiilt die Erscheinungsform des Uberlebens, was im Grunde je-
doch nur ein fortwdhrendes Erschaffen ist. Wihrend der SCHEINBARE Aktionszyklus
ZERSTORUNG enthiilt, zeigt der WIRKLICHE Aktionszyklus, was Zerstorung ist.
ZERSTORUNG ist eine von ZWEI Aktivititen. ZERSTORUNG ist (im Hinblick auf Aktion) ein
Erschaffen von etwas, das gegen das Erschaffen von etwas anderem gerichtet ist.

In WIRKLICHKEIT ist es aber so, dafs es so etwas wie Zerstorung nicht gibt. Es gibt
nur das Erschaffen gegen etwas Erschaffenes. Es gibt noch eine andere “Art von Zersto-
rung”, und das ist das NICHT MEHR ERSCHAFFEN. (Aus Die Grundlagen des Denkens,
Kapitel 2, von L. Ron Hubbard)

Man wendet im Leben den Aktionszyklus bewul3t oder unbewufit an. Man erschafft
Situationen und Zustinde, die erwiinscht oder unerwiinscht sind. Indem man den tatsichli-
chen Aktionszyklus kennt, kann man fortfahren, Situationen und Zustédnde zu erschaffen, die
erwiinscht sind, und man kann weiterhin “kein Erschaffen” erschaffen fiir die Situationen und
Zustinde, die nicht erwiinscht sind. Der Gebrauch von Erschaffen-gegen-erschaffen endet in
Zerstorung, weil es das Erschaffen von etwas gegen etwas anderes ist. Die folgenden Beispie-
le werden fiir eine weitere Erklarung hilfreich sein:

Beispiel: Man streitet sich mit einem Freund. Damit es zu einem Streit kommt, miissen
beide Parteien es erschaffen haben. Wenn man nicht fortfahrt mit dem Erschaffen des Streits,
dann wird er aufthéren. Wenn er sich fortsetzt, kann sich der Streit in einen Kampf entwickeln,
was ein weiteres Erschaffen-gegen-erschaffen ist. Um iiberhaupt einen Streit zu haben, be-
steht bereits ein Gegen-erschaffen. Man erschafft eine Unterhaltung mit einem Freund, der
Freund antwortet mit einem Gegen-erschaffen gegen dieses Erschaffen von einem Gespréch.
Es kommt zu weiterem Gegen-erschaffen. Und somit haben wir den Streit. Um den Streit zu
beenden, ist nur notwendig, dal} eine Partei iibergeht zu “kein Erschaffen” des Streits.

Beispiel: Jede negative Anweisung oder Befehl, die Sie herausgeben ist ein Erschaf-
fen-gegen-erschaffen. Es ist ein Erschaffen von etwas gegen etwas anderes, und es wird in
Verwirrung und Aufregung enden. Sie sagen Ihren Kindern, daB3 sie das Essen nicht anfassen
sollen, und die gehen auf der Stelle hin und tun es. Sie sagen Threm é&ltesten Sohn, der stindig
verpriigelt wird, “LaB Dich auf keinen Kampf ein”. Er wird es weiterhin tun. Sie beschuldigen
Ihren Ehemann, da3 er Sie bevormundet und, obwohl er das bisher nicht getan hat, ist es e-
ventuell gerade das, was er jetzt tun wird. In jedem dieser Félle wird die Idee hingesetzt und
dann ein Gegenpostulat darauf gesetzt. Das hei3t eine negative Aussage wie, “Mach nicht ...”.

Als weiteres Beispiel werde ich Thnen eine Anweisung geben und ich méchte, da3 Sie
darauf achten, was geschieht. Hier ist die Anweisung: “Denken Sie nicht an eine Katze.” O-
kay? Was ist passiert? Sie haben augenblicklich an eine Katze gedacht. Erinnern Sie sich dar-
an, dal} Sie das erschaffen worauf auch immer Sie Ihre Aufmerksamkeit richten. Auf was
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auch immer Sie die Aufmerksamkeit von jemand anderem lenken, erschaffen Sie. Wenn Sie
mit diesem Gegen-erschaffen antworten, werden Sie sie festfahren, weil ein Erschaffen-
gegen-erschaffen ein Fortbestehen verursacht.

Beispiel: Wenn Thre Angestellten Meinungsverschiedenheiten haben, dann ist es nicht
die richtige Handhabung dieser Situation, ihnen zu sagen, sie sollen damit aufthéren, auch
nicht, sie deshalb zu beschimpfen und auch nicht, sie abzuwerten oder zu bewerten. Stellen
Sie ihnen nur eine einfache Frage, wie “Was ist los?” oder “Womit habt Ihr Arger?” oder
“Was ist mit Thnen passiert?” und dann horen Sie zu, was sie Thnen sagen. Bewerten Sie ihre
Antworten nicht und werten Sie sie auch nicht ab. Sie miissen sie akzeptieren und nichts hin-
zufiigen. Daraufhin lenken Sie ihre Aufmerksamkeit in die Zukunft, darauf, was Sie tun wer-
den, was die Firma tun wird und stellen sie neue Ziele auf. Das ist ein Ermitteln von Wichtig-
keiten. Die Vergangenheit ist unwichtig. Die Aufregungen der Vergangenheit sind unwichtig.
Die wichtige Sache ist, “Was werden wir jetzt und in der Zukunft tun?” damit setzen Sie ei-
nen erschaffen-erschaffen-erschaffen Zyklus von zukiinftigen Aktionen hin, der darauf ge-
richtet ist, die Vorhaben und Ziele zu erreichen und Sie machen dabei ein “Kein-Erschaffen”
von vergangenen Verwirrungen und Aufregungen; das schlie3t ebenso ein, sie zur Sprache zu
bringen oder sie in irgendeiner Form zu erwéhnen, oder gar dariiber zu streiten.

Beispiel: Jemand, der erfolgreich sein will, muf} zuallererst ein lohnendes Ziel festle-
gen, um dann mit erschaffen-erschaffen-erschaffen weiter zu machen, jeden einzelnen Au-
genblick, bis dieses Ziel erreicht worden ist. Wenn das Ziel erreicht ist, erkennen Sie, dal es
erreicht ist und beenden diesen Zyklus mit “kein weiteres Erschaffen” dieses Ziels. Man sollte
danach aufschreiben, was fiir das Erreichen des Ziels getan wurde und dann auf die bestehen-
den Zustande schauen, die dabei erschaffen wurden und neue Ziele festlegen. Danach wieder-
holen Sie den Zyklus. Wenn das nach dem Erreichen des Ziels nicht gemacht wird, dann hat
die Person die Tatsache nicht erfalit, dafl dieses Ziel erreicht ist. Das unmittelbare Ergebnis
fiir die Person ist ein Erschaffen-gegen-erschaffen und es werden Probleme und Schwierigkei-
ten auftauchen. Viele, viele Leute haben wegen diesem Phdanomen schon versagt. Um erfolg-
reich zu sein muf3 jeder planen und die wichtigen Aktionszyklen, die er jeden Tag und jede
Woche durchfiihrt, postulieren. Dann wird er in dem MaB erfolgreich sein, wie er die Idee des
Endergebnisses von jedem Aktionszyklus, den er durchfiihren wird, plant und in seinem eige-
nen Universum erschafft.

Beispiel: Klein-Johnny macht Arger. Besondere Giste kommen zum Abendessen und
Johnny lauft herum und steckt seine Finger in das Essen. Der Vater regt sich auf und erschafft
eine schwierige Situation, indem er Johnny bestraft. (Ein Erschaffen-gegen-erschaffen gegen
Johnnys Benehmen.) Das erschafft ein Fortbestehen der Schwierigkeit. Um die Situation zu
handhaben, wére es flir den Vater besser gewesen, auf “kein-Erschaffen” von dem schlechten
Benehmen von Klein-Johnny zu gehen, den Zyklus zu beenden und eine neue Situation zu
erschaffen wie, “Johnny, wie wire es, wenn Du Deinen Freunden Dein neues Spielzeug
zeigst?” Zweifellos ist Johnny stolz auf sein neues Spielzeug und wird nur zu erfreut sein, das
zu tun. Das erschafft einen neuen Aktionszyklus und Johnny geht augenblicklich los und holt
sein neues Spielzeug und prisentiert es voller Stolz.

Beispiel: Eine Mutter bittet IThren Sohn, die Kiiche sauberzumachen, und bevor er rich-
tig angefangen hat, kritisiert sie Ihn und sagt ihm, wie er es richtig machen sollte. Das ist er-
schaffen gegen das Erschaffen ihres Sohnes, die Kiiche sauberzumachen, und wird in Verwir-
rung enden. Merken Sie sich, wenn Sie jemandem einen Job zu erledigen geben, dann gehen
Sie raus und lassen ihn machen. Wenn er nicht fiir diesen Job trainiert ist, dann hétten sie ihn
besser trainieren sollen, bevor Sie ihn thm gegeben haben.

Das Folgende ist ein Beispiel fiir einen Fehler, den Lehrer, Vorgesetzte, Eltern und
viele andere in Kontroll- und Verantwortungspositionen machen.

Beispiel: Zehn Ménner arbeiten in einer Fabrik. Einer von ihnen verpfuscht regelrecht
Dinge, produziert fehlerhafte Produkte usw. Die anderen neun machen ausgezeichnete Arbeit.
Ein Vorgesetzter, der hort, daf einige Produkte fehlerhaft sind, ruft alle Mann in sein Biiro
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und hélt allen zur selben Zeit eine Standpauke. Er fiigt noch hinzu, dal} Sie alle gefeuert wer-
den, wenn die Qualitdt der Produktion sich nicht verbessert.

Ein solches Gruppenhandhaben ist nicht korrekt. Es sollte nur die Person, die Fehler
begeht, isoliert und gehandhabt werden. (Er mu3 noch einmal geschult werden.) Andernfalls
erschaffen Sie gegen das Erschaffen von etwas anderem, und Sie werden feststellen, dal die
anderen Minner sich nun nicht mehr um Qualitit kiimmern und {iberhaupt nichts mehr produ-
zieren. Thr Denken ist “was ich auch mache, er kritisiert mich ja doch.”

Beispiel: Mitglieder der Belegschaft eines grolen Unternehmens streiten sich stindig,
bekdmpfen sich und verweigern sich gegenseitig Hilfe. Die Vorgesetzten sind beunruhigt {iber
die Situation, aber sie erschaffen gegen die Situation, indem sie Befehle geben wie “Die gan-
ze Belegschaft soll miteinander auskommen. Keine weiteren Streitigkeiten mehr.” Dies ist ein
Erschaffen-gegen-erschaffen - ein weiteres Erschaffen gegen das Erschaffen von Streit. Die
Situation lieBe sich am besten handhaben mit “kein Erschaffen” mehr von Streit und dem Er-
schaffen eines neuen Aktionszyklusses mit Zusammenarbeit zwischen allen Belegschaftsmit-
gliedern durch Beispiel und Kommunikation. Ein moéglicher Weg, dies zu erreichen wire,
jedes Belegschaftsmitglied individuell zu befragen, was die Schwierigkeiten oder Probleme
seines Jobs sind und dann dies zu handhaben, so daf3 die Person nicht weiterhin diese Situati-
on bekdmpfen mufl.

Beispiel: Eine Lehrerin hat Schwierigkeiten, ihre Klasse zu kontrollieren. Die Unruhe
wird nicht von der ganzen Klasse verursacht, sondern nur von einem Kind. Anstatt sie dieses
eine Kind handhabt, sagt sie der ganzen Klasse, da3 sie nach der Schule noch dableiben miis-
sen, wegen der Unruhe, die sie gestiftet haben. Das ist ein Beispiel von Erschaffen-gegen-
erschaffen.

Denken Sie beziiglich irgendeiner Gruppe daran, daf3 es nicht die ganze Gruppe verur-
sacht, sondern nur ein oder zwei Leute. Sie miissen herausfinden, wer diese ein oder zwei
Leute sind und nur sie handhaben. Sie handhaben die Situation in einem vertraulichen Ge-
spriich mit diesen Leuten, die den Arger verursachen.

Bedenken Sie, daB Sie mehr Arger bekommen werden, wenn Sie Arger fordern. Was
immer Sie bewerten, erschaffen Sie. Indem Sie bewerten und die Aufmerksamkeit der Leute
auf Autounfille lenken, werden wir weiterhin mehr Autounfille haben. Indem wir Arger be-
werten, werden wir mehr Arger erhalten. Sie kdnnen bewerten oder jemandes Aufmerksam-
keit darauf lenken, indem sie dariiber reden, wie schlecht es ist oder sagen, es sollte nicht pas-
sieren; daher, bewerten Sie die Leute fur korrekte Aktionen und sie werden mehr korrekte
Aktionen erschaffen.

Beispiel: Eine Ehefrau streitet heftig mit ihrem Mann, weil er sehr spét aus dem Biiro
gekommen ist und sie hatte einige Stunden, bevor er nach Hause kam, das Essen auf dem
Tisch. Wenn er endlich zu Hause ist, hat sie nichts als Kritik und Beschimpfung fiir ihn. Das
setzt sich bei vielen, vielen dhnlichen Gelegenheiten fort und die Situation 16st sich nicht auf.
Ihr Mann kommt weiterhin zu spét, tatsdchlich scheint es, da3 er noch spéter kommt und bei
manchen Gelegenheiten sogar betrunken. Das ist Erschaffen-gegen-erschaffen, das Gegen-
erschaffen der Frau gegen das Erschaffen ihres Mannes, spit nach Hause zu kommen. Das
16st die Situation nicht, sondern verursacht, dall es bestehen bleibt. Es kann passieren, dal3
eines Tages der Mann friih von der Arbeit weg geht, er schaut auf seine Uhr und entscheidet
sich, nach Hause zu gehen. Er ist eine halbe Stunde zu friih dran und seine Frau beschuldigt
ihn, weil er zu friih dran ist, oder duflert sich wie: “Es wird auch Zeit, dall Du Dich entschei-
dest, piinktlich zu sein.” Bei der ndchsten Gelegenheit, wenn er zeitig dran ist, schaut der
Mann auf seine Uhr, denkt daran, was letztes Mal passiert ist und entscheidet sich, ein paar
Drinks zu nehmen, bevor er nach Hause geht. Er kommt dann spit und vielleicht sogar be-
trunken nach Hause.

Beispiel: Einer Hauptbuchfiihrerin wurden Rechnungsriickfragen gegeben, um sie
auszusortieren und in Ordnung zu bringen. Das ist aber nicht Teil ihrer Arbeit und iiber-
schneidet sich mit threm Posten des Hauptbuchfiihrens. Ein cleverer Vorgesetzter wiirde he-
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rausfinden, daB dies geschieht und wiirde jemand anderen die Rechnungsriickfragen handha-
ben lassen, und dadurch die Hauptbuchfiihrerin ihrem eigentlichen Posten nachkommen las-
sen, woher die Riickfragen eigentlich stammen. Wire sie mit ihrer Arbeit auf dem laufenden,
dann gébe es weniger Nachfragen.

Diese Grundlagen betreffen alle Lebensabldufe. Betrachten Sie Ihre eigene Umge-
bung, Thre Arbeit, Ihr Geschift, Ihre Kollegen, Ihre Freunde und finden Sie Anwendungsmog-
lichkeiten. Versuchen Sie den Aktionszyklus Erschaffen, Erschaffen-Erschaffen-Erschaffen
und Kein Erschaffen anzuwenden, anstatt Erschaffen, Erschaffen-Erschaffen-Erschaffen und
Erschaffen-gegen-erschaffen.

Um lhnen dabei zu helfen, diese Grundlagen der Aktionszyklen im Leben anzuwen-
den, folgen hier ein paar einfache Ubungen fiir Sie, um es auszuprobieren:

1. A. Wihlen Sie einen Job aus, den Sie durchfiihren wollen - einen Aktionszyklus.
B. Legen Sie das Endergebnis fest, das Sie erreichen wollen.
C. Beginnen Sie diesen Aktionszyklus.
D. Setzen Sie ihn fort.
E. Schlielen Sie ihn mit dem Endergebnis ab, das Sie festgelegt hatten.
2. A. Stellen Sie eine Liste all Ihrer unvollstindigen Aktionszyklen auf. Schreiben Sie
sie auf ein Stiick Papier. Postulieren Sie das AbschlieBen der Liste. Dann schlie-
Ben Sie sie ab.
B. Gehen Sie die Liste durch und numerieren Sie jeden Aktionszyklus in der
Reihenfolge der Wichtigkeit.
C. Legen Sie das Endergebnis von jedem Aktionszyklus fest und postulieren
Sie sein Abschlielen laut der angegebenen Reihenfolge.
D. Setzen Sie das auf diese Art mit jedem Aktionszyklus fort, bis die Liste er-
schopft ist.

3. A. Stellen Sie eine Liste von Aktionszyklen auf, die Sie in der nichsten Woche ma-
chen wollen und schliefen Sie diese Liste ab.

B. Gehen Sie die Liste durch, ermitteln Sie die Reihenfolge der Wichtigkeiten
und numerieren Sie die Liste entsprechend.

C. Planen Sie Thre Woche, indem Sie einen Terminplan aufschreiben und fiir
jeden Tag festlegen, welche Aktionszyklen an diesem Tag abgeschlossen werden
miussen.

D. Gehen Sie nun den ganzen Plan durch und postulieren Sie, daf3 Sie all diese

Aktionszyklen abgeschlossen haben. Bekommen Sie die Vorstellung des Ender-
gebnisses, das Sie erreichen wollen, in Threm eigenen Universum. Schreiben Sie
Beispiele auf, bei denen Sie Aktionszyklen mit Leuten so gehandhabt haben, dal3
sie in Verwirrung, Aufregung oder weiterer Enturbulation endeten (wobei Sie den
Aktionszyklus erschaffen, erschaffen-erschaffen-erschaffen, erschaffen-gegen-
erschaffen angewendet haben). Versuchen Sie das Erschaffen (die Kreationen)
und das Gegen-erschaffen (die Gegen-Kreationen) herauszufinden.

E. Schauen Sie sich die Situationen an und planen Sie, wie Sie das handhaben
konnen, indem Sie den Aktionszyklus Erschaffen, Erschaffen-erschaffen-
erschaffen und Kein-erschaffen anwenden.

Das vervollstindigt das wichtige Material der Aktionszyklen. Gehen Sie nun dieses
Kapitel noch einmal durch und finden sie jedes miflverstandene Wort. Danach lesen Sie das
Kapitel noch einmal durch, machen Sie sich Gedanken tiber die Art und Weise, wie Sie das
Material anwenden kénnen und tun Sie es. Fiihren Sie die oben angefiihrten Ubungen durch.
Finden Sie mehr Wege dieses Material anzuwenden.
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ARK DREIECK
DAS VERSTEHEN ZWISCHENMENSCHLICHER BEZIEHUNGEN

Verstehen setzt sich zusammen aus Affinitdt, Realitit und Kommunikation. (Aus: Das
Schaffen menschlicher Fihigkeit, Axiom 21, von L. Ron Hubbard)

Affinitdt, Realitit und Kommunikation beinhalten die Grundregeln der zwischen-
menschlichen Beziehungen und wie man mit Leuten zurecht kommt.

Dies ist als ARK Dreieck bekannt. Das Verstehen des ARK Dreiecks ist von grof3er
Wichtigkeit im Leben und wenn man erfolgreich sein will. Mit diesem Wissen kann man mit
anderen zurechtkommen. Ohne das kann man andere Leute nicht verstehen.

“A” steht fur “Affinitat”, “R” steht fiir “Realitdt” und “K” steht fiir “Kommunikation”.

Affinitit kann definiert werden als das Mall an Zuneigung, die eine Person fiir eine
andere hat. Das ist das Mal3 an Zuneigung oder das Fehlen davon. Es bezeichnet ebenfalls,
wieviel Distanz man tolerieren kann zwischen dem eigenen Selbst und einer anderen Person.
Waren Sie jemals in der Situation, dal3 Sie mit jemandem sprachen, der Thnen zu nah heran-
gekommen ist? Sie waren vielleicht schon in einer anderen Situation, als Sie zu jemandem
sprachen und die Entfernung zwischen Ihnen schien zu grof3 zu sein. Sie haben sich auf die
andere Person zubewegt und sie hat sich wegbewegt. Das bedeutet Affinitét auf Ihrer Seite
und das Fehlen davon auf der Seite der anderen Person. Es bezeichnet ebenso den Willen, den
eigenen Raum mit jemandem zu teilen und diese andere Person in Threm Raum zu haben. Sie
werden feststellen, daf Sie, wenn Sie jemanden wirklich mogen, ihn gerne nah bei sich haben
und um sich herum haben wollen. Wenn Sie jemanden nicht mdgen, dann konnen Sie ihn
nicht tolerieren und Sie wollen ihn nicht in Threm Raum haben. Affinitét ist eine Skala von
Einstellungen und Emotionen. Wenn Sie jemand das erste Mal sehen, dann haben Sie ihm
gegentiber eine gewisse Affinitdtsebene, die ansteigt oder fillt, wenn Sie sich mit Thm unter-
halten. Die Tonskala der Emotionen, die in einem spéteren Kapitel beschrieben wird, fallt
unter Affinitat.

Beispiel: Sie treffen jemanden das erste Mal und Sie mogen ihn auf Anhieb nicht.
Nachdem Sie sich mit Ihm unterhalten haben, ihn richtig kennengelernt haben, stellen Sie
fest, daB3 Sie ihn viel mehr mogen. Es gibt tatsidchlich keinen Grund fiir Thre anfangliche Ab-
neigung beim ersten Treffen.

Realitiit ist das MaB an Ubereinstimmung, das von zwei oder mehr Leuten erreicht
wird. Etwas ist real, weil wir iibereinstimmen, dal} es so ist. Wenn Sie mit jemand {iber etwas
ibereinstimmen konnen, dann kdnnen Sie sagen, da3 Sie Realitét haben. Das heif3it nicht not-
wendigerweise, daB die Ubereinstimmung oder die Realitiit wahr ist.

Beispiel: Die Mehrheit der Leute stimmt iiberein, dal die Erde fest ist und wére ver-
stort und aufgeregt, wenn Sie sagen wiirden, da3 die Erde hohl ist, mit langen kreisformigen
Offnungen an den Polen. Wie auch immer, eine groBe Gruppe von Leuten glaubt, daf es so
ist. Diese Leute sind untereinander in totaler Ubereinstimmung, sind aber ohne Ubereinstim-
mung mit allen anderen. Sie werden sehen, daB Realitit auf Ubereinstimmung und nicht not-
wendigerweise auf Wahrheit beruht.

Beispiel: Eine Reihe von Leuten stimmen iiberein, da3 Bestrafung der Weg der Kin-
dererziehung ist. Das wiére fiir diese Leute real, obgleich es weit entfernt von der Wahrheit ist.
Wenn Sie mit jemandem sprechen, der diese Realitdt hat, wiirden Sie feststellen, daf3 er alle
Arten von Rechtfertigungen anfiihrt um seinen Standpunkt zu beweisen und seine Realitét zu
behalten. Er wire sehr verstort, wenn Sie seine Realitdt durcheinander bringen, indem Sie
versuchen, ihn mit verschiedenen anderen Realititen in Ubereinstimmung zu bringen, wie
Strafen verursachen Schmerzen, Schmerzen unterdriicken eine Person und verursachen
Dummheit und Fehlen von Intelligenz. (Die Leute halten an vielfdltigen Realité-
ten/Ubereinstimmungen fest, die nicht notwendigerweise wahr sind. Diese Realititen konnen
durch Kommunikation gedndert werden).
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Kommunikation ist der Austausch von Gedanken, Worten und Ideen zwischen zwei
oder mehr Personen. Ohne Kommunikation geschieht nichts. Mit Kommunikation erhalten
Sie bestimmte Ideen, mit denen Sie mit anderen iibereinstimmen konnen. Daher erzeugt
Kommunikation Realitét zwischen Personen.

Affinitét, Realitdit und Kommunikation gehdren zusammen. Diese drei gehdren so eng
zusammen, dall immer, wenn Sie mit jemandem in Kommunikation gehen, ein gewisses Mal3
an ARK mit ihm entstehen wird. Diese ARK Ebene kann entweder ansteigen oder abfallen je
nachdem, wie Sie es handhaben.

Es gibt immer ein Maf} an Affinitét, ein Maf} an Realitdt und ein Mall an Kommunika-
tion. Wenn eines ansteigt, steigen alle an. Wenn eines abfillt, fallen sie alle ab. Sie arbeiten
alle zusammen und die drei entsprechen Verstehen (ARK = Verstehen). Die drei gehoren so
fest zusammen, daB sie als ein Dreieck dargestellt werden kdnnen; wie auch immer, nicht mit
gleichen Seiten. Affinitdt und Realitdt sind sehr viel weniger wichtig als Kommunikation. Es
muf} betont werden, da3 das Dreieck mit Kommunikation beginnt, die Affinitit und Realitdt
ins Leben ruft. Wenn ein Punkt des Dreiecks ausgelassen wird, dann haben Sie kein ARK. Sie
bewegen sich alle zusammen und Sie konnen das in jeder Unterhaltung feststellen, die Sie mit
jemandem fiihren.

Beispiel: Sie treffen jemanden das erste Mal, aber Sie mdgen ihn nicht richtig. Sie ge-
hen in Kommunikation mit ihm und beginnen, ihn immer mehr zu mdgen. Sie sind richtig
interessiert, sich mit ihm zu unterhalten. Die ARK Ebene ist angestiegen als ein Ergebnis der
Kommunikation. Affinitdt ist angestiegen (Sie mdgen die Person mehr). Die Realitdt ist ange-
stiegen (Sie erreichen immer mehr Ubereinstimmung). Die Kommunikation verbessert sich
(Sie finden es leichter, mit der Person zu reden). Daher besteht eine hohere ARK Ebene zwi-
schen ihnen.

Beispiel: Sie sind mit jemandem befreundet, den Sie schon lange Zeit kennen. Sie ha-
ben eine Nichtiibereinstimmung mit der Person, die Realitét ist reduziert und Sie finden es
immer schwieriger, zu kommunizieren. Sie werden sehen, da3 Sie die Person nicht so sehr
mogen und Sie werden ein Gefiihl haben, thn oder sie nicht so gern um sich herum haben zu
wollen. Das ist verminderte Affinitat, Realitdt und Kommunikation.

Es gibt viele solcher Beispiele im Leben. Sehen Sie zu, ob Sie einige herausfinden
konnen.

Wenn Sie jemanden nicht verstehen, dann sind Sie nicht in ARK mit ihm. Sie werden
mehr mit ihm kommunizieren miissen. Sie werden mehr Ubereinstimmungen (Realitiit) erzie-
len miissen, thn mehr mégen und mehr bereit sein miissen, ihn in IThrem Raum zu haben (Af-
finitdt). Als ein Ergebnis von wachsendem ARK werden Sie sehen, daf Sie die Person besser
verstehen. Miflverstindnisse entstehen als Ergebnis eines Abnehmens an Affinitéit, Realitét
und Kommunikation zwischen Personen.

Beispiel: Sie haben schon oft die Aussage gehort, “Frauen! Man kann Sie niemals ver-
stehen!” Jeder, der eine Feststellung macht wie diese, ist nicht in ARK mit Frauen. Das be-
deutet, dal} er mit Frauen nicht in Affinitit, Realitdt und Kommunikation ist. Wenn er es wire,
wiirde er sie verstehen.

Dasselbe Prinzip trifft bei Objekten, wie Maschinen, Werkzeugen, Einrichtungsge-
genstinden, Héusern, Autos, usw. zu. Wenn Sie irgend etwas davon nicht verstehen, dann
deshalb, weil Sie nicht in ARK damit sind. Sie werden in dem Mal verstehen, wie Sie in
Kommunikation damit gehen, wie Sie es mdgen (das heif3t, Affinitit dafiir haben) und wie Sie
damit tibereinstimmen konnen (das heil3t, Realitit haben).

Beispiel: Wenn Sie Arger haben mit ihrem Auto, dann gehen Sie in ARK damit.
Schauen Sie es an. Befiihlen Sie es. Waschen Sie es. Polieren Sie es. Reinigen Sie den Innen-
raum. Sie werden {iberrascht sein, um wieviel besser Ihr Auto laufen wird. Dieselben Grund-
lagen gelten fiir alle anderen Gebiete des Lebens, wie zum Beispiel im Geschéftsleben. Stel-
len Sie sich vor, daf3 Sie Thre Arbeit wirklich mégen. Gehen Sie in das Biiro, schauen Sie es
an. Bekommen Sie ein Gefiihl von den verschiedenen Abstdnden zwischen Thnen und Ge-
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genstinden in Threm Biiro. Andern Sie Ihre Einstellung und mogen Sie wirklich die Leute in
Ihrer Umgebung, die mit [hnen arbeiten und Ihre Kunden. Tun Sie das und Ihre Einstellung
wird sich @ndern. Es wird eine bessere und gliicklichere Zukunft vor Thnen liegen.

Wenn Sie jemanden treffen, sind Sie als erstes bereit, ihn in Ihrem Raum und nah bei
sich zu haben. Sie haben ein gewisses Ma3 an Affinitdt fiir ihn. Als nidchstes kommunizieren
Sie und erzielen verschiedene Ubereinstimmungen. Das erzeugt Realitéit. Daher haben wir
Affinitit, Kommunikation und Realitét. (Sehen Sie, dal wir einen Aktionszyklus haben.)

Das wichtigste von diesen Dreien ist Kommunikation. Durch Kommunikation konnen
wir eine Situation tiberwachen und ein Ansteigen von Affinitidt und Realitdt erzeugen. Kom-
munikation ist das Mittel, durch das wir dies erreichen. Kommunikation kann verbessert wer-
den, indem man groBere Affinitdt fiir jemanden hat und den Zyklus jeglicher Abneigung be-
endet. Wenn Sie Schwierigkeiten haben mit jemandem zu reden, versuchen Sie wirklich, ihm
Affinitdt zuflieBen zu lassen. Dies erreicht man, indem man seine Einstellung dahingehend
andert, dal man die Person wirklich mag. Fine hohere Ebene von Affinitdt ist Bewunderung
und Bewunderung ist so machtvoll, daf ihr Fehlen allein das Fortbestehen von jeglichem un-
erwiinschtem Zustand zuldBt. Bewunderung ist eine extrem hohe ARK Ebene.

Beispiel: Wenn Sie wirklich mit jemandem Arger haben, dann versuchen Sie ihn zu
bewundern. Je besser Sie das konnen, werden Sie zu Ihrer Uberraschung feststellen, daB die
gesamten bestehenden Schwierigkeiten sich plotzlich verdndern, die andere Person wird sich
ebenso veridndern, und Sie selbst werden sich ganz sicher verdndern.

Beispiel: Versuchen Sie Leute zu bewundern, was immer Sie tun. Sie konnen eine vol-
lige Verdnderung der Einstellung erfahren. Bewunderung ist einfach und erfordert keine An-
strengung. Wenn Sie Anstrengung oder Kraft verwenden, beenden Sie es (kein Erschaffen)
und stromen Sie einfach Bewunderung aus.

Beispiel: Sie haben es schwer mit Threr Schwiegermutter, es ist sehr wenig Affinitét
vorhanden, eine Menge Nichtiibereinstimmung und die Kommunikation ist sehr schwierig.
Die ganze Situation kann veridndert werden, wenn Sie Thre Schwiegermutter wirklich bewun-
dern, weiterhin mit Thr kommunizieren und dadurch zu Realitit und Ubereinstimmung kom-
men.

Viele Schwierigkeiten und Probleme, die zwischen Leuten auftauchen sind dem Kon-
zentrieren auf Nichtiibereinstimmung zuzuschreiben. Um die Situation zu &ndern, sollte man
sich auf Ubereinstimmung konzentrieren. Womit kénnen Sie mit dieser Person iibereinstim-
men? Dann bauen Sie die Ubereinstimmung auf. Es ist ebenso mdglich zu der Ubereinstim-
mung zu gelangen, daB3 man nicht libereinstimmt, und das kann die Situation auflésen.

Beispiel: Man bekommt ein Vertragsdokument ausgehindigt, man liest es durch und
als erstes findet man einige Punkte, mit denen man nicht einverstanden sein kann. Sie werfen
das Dokument hin und sagen, “Ich stimme mit den Vertragsbestimmungen nicht iiberein. Ich
werde das nicht unterschreiben.” Diese Situation wird aufgelost, indem man durch das Do-
kument geht und die Vertragsbedingungen, mit denen man {ibereinstimmen kann, heraussucht
und dann zuriickgeht und diese Bedingungen diskutiert, bei denen es Nicht-Ubereinstimmung
gab. Man wird sehen, daB es nur sehr wenig Nicht-Ubereinstimmung gibt und diese kann
durch mehr Kommunikation behoben werden.

Um etwas zu verstehen, ist es notwendig, damit in Affinitét, Realitdt und Kommunika-
tion zu sein, weil Affinitét, Realitdit und Kommunikation Verstehen entspricht.

Beispiel: Wenn Sie es schwierig finden, dieses Buch zu verstehen, lesen Sie es durch,
bis Sie auf etwas stoflen, mit dem Sie einverstanden sind. Dann gehen Sie zum Anfang zurtick
und lesen es noch einmal, bis Sie etwas anderes finden, mit dem Sie {ibereinstimmen kénnen.
Gehen Sie noch einmal zum Anfang zuriick und lesen es durch, bis Sie etwas anderes finden,
mit dem Sie iibereinstimmen kdnnen. Setzen Sie dies bis zu einer Reihe von Ubereinstim-
mungen fort, und Sie werden sehen, da Sie auch Affinitét fiir das Thema haben, dal3 Sie in
Kommunikation damit sind und ein hoheres Mafl an ARK dafiir haben und es besser verste-
hen.
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Verstehen ist das universale (allumfassende) Mittel zur Lésung. Es [0st alles auf. (Aus
“Gradienten und Verstehen”, Der Auditor 24 von L. Ron Hubbard)

Verstehen wird durch Kommunikation erreicht. Kommunikation ist ein extrem wichti-
ges Thema. Es ist so wichtig, dal man sagen konnte, man hat Probleme in dem Mal, in dem
man versagt zu kommunizieren. Kommunikation wird alle Probleme und Schwierigkeiten
auflosen. Wenn Sie ein Problem mit jemand haben, dann aufgrund von einer nicht vollstandi-
gen Kommunikation mit dieser Person. Was abhilft ist, die Kommunikation nicht abzuschnei-
den, sondern mehr mit ihr zu kommunizieren und damit solange fortzufahren, bis sich die
Situation aufgeldst hat.

Kommunikation mit einer anderen Person begriindet Affinitit, Realitdt und Kommu-
nikation, das wiederum entspricht Verstehen. Alle Millverstdndnisse stammen von einem
Bruch an Affinitét, Realitit oder Kommunikation. Das wird ARK Bruch genannt (siehe Defi-
nitionen).

Beispiel: Ein Ehepaar hat einen Streit. Der Mann reifit die Hande hoch in Verzweif-
lung und sagt, “Frauen! Ich kann Sie nicht verstehen!” Weil ARK Verstehen entspricht, wird
sich die Situation durch weiteres Kommunizieren selbst auflésen, durch mehr Konzentration
auf Ubereinstimmung, als auf die Nichtiibereinstimmung und das Bestitigen davon und durch
wirkliches Mogen der anderen Person.

Beispiel: Zwei Leute haben eine Geschéftspartnerschaft. Jeder ist gleichwertig stimm-
berechtigt. Sie haben einen Streitpunkt iiber ein Vorgehen im Management des Geschifts.
Das ist ein ARK Bruch. Das heif3t einen Bruch in Affinitat, Realitdt und Kommunikation und
das wird in einem MiBverstindnis enden. Wenn das MiBlverstindnis nicht aufgelost wird,
kann es eventuell in der Aufldsung der Partnerschaft enden.

Dieses Datum trifft im Leben hdufig zu. Sie haben es vielleicht unwissentlich ange-
wendet. Versuchen Sie es nun wissentlich anzuwenden!

ARK UBUNGEN

1. Finden Sie jemand, mit dem Sie lange Zeit nicht kommuniziert haben. Rufen Sie
thn an oder schreiben Sie ithm. Stellen Sie sich vor, dal Sie ihn wirklich mogen
(Affinitit), konzentrieren Sie sich auf Ubereinstimmung (Realitit) und sehen Sie,
was mit Threm Verstehen geschieht.

2. Finden Sie jemand, mit dem Sie einen Streit hatten. Mogen Sie ihn wirklich. (Wenn
das etwas hart ist, dann machen Sie es so gut, wie Sie konnen.) Kommunizieren Sie
mit ihm, bekommen Sie seine Realitdt und akzeptieren Sie, was er sagt ohne Ab-
wertung oder Bewertung. Beobachten Sie, was passiert. Wenn er Sie in irgendeiner
Weise ins Unrecht setzt, dann ignorieren Sie es. Bedenken Sie, daB dies eine Ubung
ist. Sie konnen das Sagen haben, nachdem die Ubung abgeschlossen ist.

3. Treffen Sie eine fiir Sie neue und fremde Person und beobachten Sie das ARK
Dreieck in Aktion.

4. Denken Sie sich selbst einige Ubungen fiir die Anwendung von “Affinitit, Realitit
und Kommunikation entspricht Verstehen™ aus.

5. Lesen Sie dieses Kapitel noch einmal und wiederholen Sie die Ubung mit verschie-
denen Personen.
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KOMMUNIKATION

Kommunikation ist das Mittel zur Losung aller Dinge. Sie lost alles auf. (Aus: Die
Grundlagen des Denkens, Kapitel 5, von L. Ron Hubbard)

Kommunikation ist sehr wichtig fiir jeden, in welchem Gebiet oder welcher Beschitti-
gung auch immer. Es ist so wichtig, da3 Thr Lebensunterhalt von Threr Kommunikationsfa-
higkeit abhdngt. Wenn Sie kein ausreichendes Einkommen haben, dann ist das ein Zeichen
dafiir, dal} Sie nicht so effektiv kommunizieren, wie Sie konnten. Ihr Einkommen ist direkt
proportional zu Threr Fahigkeit, zu kommunizieren.

Was wiirde geschehen, wenn Sie heute abend nach Hause gehen und entscheiden,
“Morgen werde ich mit niemandem kommunizieren.”, Nach dem Aufstehen morgens wiirden
Sie dann zu niemandem “Hallo” oder “Guten Morgen” sagen. Sie wiirden Ihre Freunde igno-
rieren und wenn Sie zur Arbeit gingen, wiirden Sie den Chef ignorieren und mit niemandem
reden. Was denken Sie wiirde geschehen? Innerhalb sehr kurzer Zeit wiirde keiner mehr mit
Ihnen reden. Sie hitten keinen Job, keine Frau oder irgendwelche Freunde. Das ist die dul3ers-
te Vorstellung, aber ich denke, Sie erkennen, worauf es ankommt. Durch das Reduzieren von
Kommunikation auf Nichts verlieren wir all diese Dinge, die wir besallen. Was wiirde ge-
schehen, wenn wir unsere Kommunikationsfahigkeit steigerten? Wir wiirden sehen, daf3 wir
mit unserer Frau, unseren Freunden und dem Chef besser zurecht kdmen. Der Job, den wir
machen hingt von unserer Kommunikationsfahigkeit ab. Wir miissen mit diesem Gebiet in
Kommunikation sein, wenn wir ihn behalten wollen. Wenn die Theorie richtig ist, sollten wir
durch die Steigerung unserer Kommunikationsfahigkeit schlielich einen besseren Job be-
kommen. Genau das passiert. Ein Geschédftsmann muf3 nur besser kommunizieren, um sein
Geschift zu verbessern.

Wenn Sie Thre Kommunikationsfdahigkeit verbessern, werden Sie sehen, dal3 sich die
Dinge um Sie herum verbessern. Thre bestehenden Zustdnde werden sich verbessern. Ich mei-
ne damit, wie die Dinge zu Hause sind, bei der Arbeit und wie Sie mit den Leuten zurecht
kommen. Dies sind Thre bestehenden Zustdnde. Sie erhalten und Sie dndern diese bestehenden
Zustinde durch Kommunikation. Wenn Sie diese Fahigkeit verbessern, dann werden Sie diese
Zustinde dndern und verbessern. Wenn sich Thre Kommunikationsfahigkeit verschlechtert,
dann werden Sie tatsdchlich diese Zustinde verschlechtern. Sie konnen sehen, wie sehr dies
Ihr Handeln beeinfluf3t. IThr Einkommen héngt davon ab. Verbessern Sie Ihre Kommunikati-
onsfahigkeit und Ihr Einkommen wird sich steigern.

Einige Jahre lang habe ich einen Personlichen-Effizienz-Kurs und einen Kommunika-
tionskurs geleitet. Die Studenten dieser Kurse haben von hochst erstaunlichen Erfolgen be-
richtet. Ein Angestellter ohne Aussicht auf Beférderung wurde plotzlich direkt nach dem
Kommunikationskurs in eine neue Position befordert. Ein Top Geschidftsmann hat von einer
gewaltigen Verbesserung in seinem Unternehmen berichtet, hauptsdchlich verursacht durch
seine Fahigkeit, es durch bessere Kommunikation zu kontrollieren. Er hat auBerdem einige
ernsthafte Streitigkeiten mit seiner Frau und seiner Familie iiberwunden. Mehrere Verkaufer
haben von einem Anstieg ihrer Abschliisse berichtet. Es gab noch andere Erfolge, zu zahl-
reich, um sie zu erwihnen. Diese Erfolge betreffen Leute aus allen Lebensschichten, von Ar-
beitern bis zu den Vorgesetzten. In jedem Fall war nur notwendig, das Wissen und das Ver-
stehen des Lebens bei jemandem zu verbessern und seine Kommunikationsfahigkeit zu stei-
gern. Dann war er fihig, hinauszugehen und Anderungen in seiner Umgebung und in seinen
bestehenden Zustdnden hervorzubringen, die er vorher nicht fiir moglich gehalten hétte.

Wenn Sie ein Problem haben, dann deshalb, weil Sie dariiber nicht ausreichend kom-
muniziert haben oder Sie haben etwas gegeniiber jemandem unausgesprochen gelassen. Die
meisten Probleme werden durch eine nicht geduflerte Kommunikation verursacht. Waren Sie
jemals in einer Lage, in der Sie mit jemandem gesprochen haben und Sie haben etwas zu-
riickgehalten, was Sie eigentlich hétten sagen sollen? Genau da ist der Anfang Thres Problems
und es wird Thnen spiter einigen Arger verursachen, weil Sie es nicht gehandhabt haben.
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Wenn Sie eine Ansammlung dieser nicht geduBerten Kommunikationen bei Ihrer Arbeit und
in Threm sozialen oder héuslichen Leben haben, werden Sie feststellen, dal3 Sie eine Menge
Probleme haben, von denen Sie meinen, es sei normal, sie zu haben. “So ist das Leben!” so-
zusagen. Ich sage lhnen das Leben kann anders sein! Sie missen diese Probleme oder
Schwierigkeiten nicht haben. Zeigen Sie mehr Bereitschaft, zu konfrontieren. Kommunizieren
Sie und kommunizieren Sie weiter, bis die Situation gelost ist.

Als ich vor einigen Jahren diesen Vortrag gehalten habe, kam ein junges Midchen zu
mir und sagte, “Ich habe ein Problem mit meinem Vater. Er sagt, dal ich um 23.30 Uhr zu
Hause sein soll. Wenn ich nicht bis 0.30 Uhr zuriick bin, dann gibt es einen fiirchterlichen
Krach, der bis 2.00 oder 3.00 Uhr morgens weitergeht. Nachdem was Sie sagen, habe ich das
Problem, weil ich nicht genligend kommuniziere.” Ich sagte, “Ja, das ist richtig. Sagen Sie
mir genau, was geschieht, bevor Sie zu Hause weggehen und wenn Sie wieder nach Hause
kommen.” Sie sagte, “jedesmal, wenn ich zu Hause weggehe, sagt mein Vater zu mir, “Du
wirst um 23.30 Uhr zuriick sein, nicht wahr?” und ich sage, “Ja”, um jede Diskussion zu ver-
meiden. Wenn ich nicht bis 0.30 Uhr zuriick bin, palit er mich an der Tiir ab und sagt, “Du
bist zu spit dran!” und ich sage, “Nein, bin ich nicht!” und von da an haben wir einen
Kampf.” Ich sagte,” Gut, versuchen Sie es auf diesem Weg zu handhaben. Wenn er sie an der
Tiir abpalit und sagt, “Du bist zu spit dran!” sagen Sie, “Ja, Du hast recht!” Diesen Abend
ging sie zur liblichen Zeit nach Hause und ihr Vater erwartete sie an der Tiir und sagte, “Du
bist zu spét dran!” Sie schaute ihm geradewegs in die Augen und sagte, “Ja, Du hast recht.”

Es folgte eine komplette Stille fiir zwei Minuten. Er sagte kein Wort. Endlich sagte er,
“Ahm, mdchtest Du eine Tasse Tee?” (Die Mehrheit der Australier trinkt Tee) Sie sagte, “Ja,
hitte ich gerne.” Dann ging er hinaus und kochte Tee. Sie betonte, dafl er das noch niemals
zuvor gemacht hat. Was geschehen ist, ist folgendes: sie hat den Kommunikationszyklus be-
endet und das war’s. Der andere Weg, diese Situation zu handhaben wére, zu der Zeit, wenn
thr Vater sie auffordert, um 23.30 Uhr zu Hause sein, ihm zu sagen, dall das unmoglich ist
und sie vor 0.30 Uhr nicht zuriick sein kann.

Sie werden sehen, daB3 jedesmal, wenn Sie ein Problem haben, unvollstindige Kom-
munikation vorliegt. Jedes Mal, wenn Sie unvollstindige Kommunikation haben, werden Sie
voraussichtlich mit einem Problem enden. Um die Situation zu handhaben, miissen Sie ledig-
lich den Kommunikationszyklus abschlieBen. Deshalb ist Kommunikation das universale Mit-
tel zur Losung. Sie wird jedes Problem 16sen. Ich mdchte Sie nicht dazu bringen, dies zu ak-
zeptieren. Ich mochte, da3 Sie es flir sich selbst ausprobieren. Sehen Sie, ob es fiir Sie funkti-
oniert.

Lassen sie uns einen weiteren Schritt in die Kommunikation gehen. Es ist ein sehr
wichtiges Thema. Eine Organisation lduft so gut, wie Kommunikation von den Vorgesetzten
zu der Belegschaft auf allen Ebenen und von der gesamten Belegschaft zuriick zu den Vorge-
setzten besteht. Sie 1duft in dem MaR armselig, wie Kommunikation abgeschnitten wird oder
auf die eine oder andere Art gar nicht vorhanden ist. Normalerweise lauft sehr armselige
Kommunikation von den Vorgesetzten nach unten und praktisch keine Kommunikation vom
Personal nach oben. Probleme werden erschaffen durch unvollstindige Kommunikationszyk-
len und konnten durch bessere Kommunikation geldst werden. Vorgesetzte konnten viele
Probleme im Auflendienst oder im Job beheben, indem sie mit den Beteiligten kommunizie-
ren. Wenn Sie sich Klarheit verschaffen wollen iiber ein Problem in den Produktionslinien,
dann gehen Sie hin und reden sie mit den Leuten an der Produktionslinie. Kommunizieren Sie
solange weiter, bis die Schwierigkeit verschwindet. Sie konnen ein ganzes Departement aus-
einander sortieren, indem Sie jedes Mitglied des Departements befragen, welche Schwierig-
keiten er beim Ausiiben seines Jobs hat. Lassen Sie jeden einzelnen reden und bestétigen Sie
thn. Setzen Sie ihn nicht ins Unrecht und seien Sie nicht anklagend oder kritisch. Dies sind
zerstorerische Aktionen (Erschaffen-gegen-erschaffen) und wird die ARK Ebene vermindern.

Vor einigen Jahren ging ich in ein grofles Unternehmen, das drei Monate mit seinen
Zahlungen im Riickstand war. Der Buchhalter hatte jeden Abend Uberstunden gemacht, in
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dem Versuch, die Arbeit auf den aktuellen Stand zu bringen. Das Unternehmen hat eine grof3e
Wirtschaftsberatungsgesellschaft engagiert, um das Problem zu handhaben. Die machten den
Job seit neun Monaten und waren mit den Zahlungen immer noch drei Monate im Riickstand.
Wenn die Rechnungen hinaus geschickt wurden, klingelte das Telefon alle zwei Minuten am
Tag, weil sich jemand iiber seine Rechnung beschwerte. Ich iibertreibe nicht. Kredite wurden
nicht iiberpriift, es gab inkorrekte Forderungen, inkorrekte Preise, inkorrekte Mehrwertsteuer-
berechnungen und alle moglichen Arten von Fehlern. Die Belegschaftsmitglieder waren in
einem kompletten Chaos. Sie kimpften untereinander und Sie waren stindig unter Druck. Sie
waren zédnkisch und aufgeregt. Sie konnen sich die Szene wohl vorstellen.

In meiner ersten Woche bei diesem Job ging ich nur umher, um mit der Belegschaft zu
reden. Ich wollte wissen, welche Schwierigkeiten oder Probleme sie haben. Ich wollte zuhd-
ren. Wenn ich sage “zuhdren”, dann meine ich auch “zuhdren”! Ein Teil der Fahigkeit effek-
tiv zu kommunizieren ist die Fahigkeit, zuzuhdren. Dies ist eines der wichtigsten Werkzeuge,
die man haben kann. Ein anderes der kraftvollsten Werkzeuge, die Sie haben konnen, ist die
Fahigkeit, eine Frage zu stellen und eine Antwort zu bekommen. Genau das habe ich getan.
Ich ging herum und stellte Fragen und ich horte zu. Ich bekam alle ihre Klagen, alle ihre Prob-
leme. Das habe ich eine Woche lang gemacht und notierte mir verschiedene Dinge, um genau
sicher zu stellen, welche Aktion ich unternehmen sollte, um die Sache zu bereinigen. Tatséch-
lich stoppte ich das gegenseitige Bekdmpfen durch dieses Umhergehen und Kommunizieren
und Zuhoren bei jedem Belegschaftmitglied. Es wurde keine Aufmerksamkeit mehr darauf
gelegt. Keine Anordnungen wurden herausgegeben wie, “Die Belegschaft soll authéren, sich
zu bekdmpfen und zu zanken.” Wenn das Prinzip, dal3 jedes Problem durch einen unvollstén-
digen Kommunikationszyklus entsteht, korrekt ist, dann sollten wir feststellen, dafl wir alleine
durch Kommunikation all solche Schwierigkeiten handhaben kdnnen. Dies war der Fall.
Wenn sich natiirlich das Problem nicht auflost, dann ist es das falsche Problem. Finden Sie
das richtige heraus und handhaben Sie das.

Als Ergebnis meiner Kommunikation mit der Belegschaft fand ich heraus, dal zwei
wichtige Dinge Aufmerksamkeit erfordern. Diese zwei Dinge erwiesen sich spéter als Ursa-
che des Problems der Gesellschaft, drei Monate im Riickstand mit ihren Rechnungen zu sein.
Diese zwei Dinge wurden herausgefunden durch Kommunikation und sie wurden gehandhabt
mit Kommunikation. Die Ergebnisse waren praktisch augenblicklich. Innerhalb von drei Ta-
gen sagten Mitglieder der Belegschaft, “Es lduft anders. Es geht besser. Wir holen auf!” Das
war nur drei Tage nachdem ich diese Aktionen unternommen habe!

Das erste, was ich unternommen habe, war den Druck von der Hauptbuchfiihrerin zu
nehmen. Ich habe den anderen Belegschaftsmitgliedern gesagt, daf3 sie nicht zu ihr gehen sol-
len mit Riickfragen, sondern diese in einer Akte vermerken, sie dort lassen und niemanden
damit plagen sollen. Es gab weit wichtigere Aktionen zu unternehmen und diese Riickfragen
wiirden spiter behandelt werden.

Als zweites ging ich zu der telefonischen Bestellannahme. Das sind die Leute, die an-
kommende Anrufe mit Bestellungen entgegennehmen. Ich habe herausgefunden, da3 diese
Bestellungen inkorrekt aufgeschrieben wurden und wéhrend sie so durch das ganze System
gehen, Fehler verursachen.

Ein Rechnungssystem ist tatsdchlich ein ungeheures Kommunikationssystem.

Sie miissen lediglich die korrekte Information durch die verschiedenen Posten (Termi-
nale) geschickt bekommen, um bei der Hauptbuchfiihrerin korrekt zu enden und korrekt in die
Karten des Hauptbuchs zu gehen. Wenn irgendwelche Fehler auftauchen, ist der schnellste
Weg der Handhabung, zu dem Urheber zu gehen und ein korrektes Ausstellen zu veranlassen.
Genau das habe ich getan.

Innerhalb von drei Tagen gab es einen Unterschied. Das gibt Thnen eine Vorstellung
der Kraft von Kommunikation. Die vorhergehenden Wirtschaftspriifer konzentrierten sich auf
die Arbeit in den Biichern und auf das System. Sie brauchen keinerlei Aufmerksamkeit auf
das System zu haben, wenn Sie die Leute dazu bringen, korrekt zu funktionieren. Da geht es

22



um Kommunikation. Bei Kommunikation gehen Sie mit lebendigen Personen um. Wenn Sie
bei ihnen die richtige Aktion in der richtigen Richtung bewirken konnen, dann werden Sie
sehen, daf} sich das ganze Problem auflost.

Es ist interessant festzustellen, daf3 Sie beim Korrigieren von Fehlern auf diese Art Ih-
re Aufmerksamkeit nicht auf die bereits aufgetauchten Fehler richten. Sie richten Thre Auf-
merksamkeit auf das, was jetzt richtig lduft und bringen das zum Laufen. Sie bekommen die
Leute in Ihrer Organisation zum Arbeiten, ihre Aktionen zu koordinieren und fiir ein Vorha-
ben zusammen zu arbeiten. Das kann nur durch eine gute Kommunikation erreicht werden.
Ein Hauptfehler, den Sie machen konnen ist, Ihre Aufmerksamkeit auf das zu richten, was in
der Vergangenheit geschah. Das fiihrt nur zu weiterer Verwirrung und Chaos. Der grundle-
gende Fehler, der von den Wirtschaftspriifern in diesem Beispiel gemacht wurde, war der
Versuch die vergangenen Aufzeichnungen zu korrigieren anstatt dafiir zu sorgen, daf3 die Be-
legschaft korrekt koordiniert wird, so da3 die laufenden Aufzeichnungen korrekt gefiihrt wer-
den. Dies gibt IThnen einen Anhaltspunkt, Probleme zu handhaben. Richten Sie Ihre Aufmerk-
samkeit auf die Menschen. Bewegen Sie diese zur Zusammenarbeit und zur Koordination von
Aktionen fiir ein gemeinsames Ziel. Menschen sind das Herzblut Ihrer Organisation. Ohne sie
haben Sie nichts.

Dasselbe gilt fiir den Verkauf. Wenn Sie Verkdufer haben, die korrekt verkaufen, dann
werden sich Thre Umsitze verbessern. Wenn Sie einen Verkdufer haben, der korrekt verkauft,
dann steigen seine Umsétze. Verbessern Sie seine Kommunikation nur ein wenig, dann wer-
den sich seine Umsitze ein wenig verbessern. Die Umsétze steigen proportional zu der Kom-
munikationsfahigkeit des Verkdufers. Deshalb ist Kommunikation so wichtig.

Verringern Sie die Kommunikation in irgendeiner Organisation, zu Hause, an der Ar-
beit, wo auch immer, und Sie werden sehen, dal} sich die Zustidnde verschlechtern. Verbessern
Sie Thre Kommunikation und Sie werden sehen, daf sich die Zustinde verbessern. Es gibt
verschiedene Aspekte von Kommunikation, die Sie wissen sollten. Einige davon will ich in
diesem Buch aufzeigen.

Beispiel: Die Senior Chefs eines gro3en Unternehmens kommunizieren nicht mehr mit
den Managern und den Arbeitern. Sie bleiben in ihren jeweiligen Biiros und versuchen, Prob-
leme zu I6sen, indem sie auf Berichte schauen. (Die Berichte sind mdoglicherweise falsch,
egal.) Statt dessen sollten sie sich anschauen, was vor sich geht und mit den Ménnern an der
Arbeit kommunizieren. In vielen Fillen haben die Arbeiter schon die Losung fiir das Problem.
Das Problem konnte ebenso die Person sein, die Berichte schreibt, oder die Aufsicht oder der
Meister. Diese Situation wird sich nur durch mehr Kommunikation auflosen, nicht durch we-
niger.

Beispiel: Eine grof3e Fabrik hat Schwierigkeiten im Werk und in der Produktion, die
eine Menge Geld kosten. Rufen Sie alle Arbeiter, Meister, Manager, Chefs und Sekretirinnen
zusammen und erkldren Sie die Situation. Stellen Sie alle Vorgesetzten, Manager, usw. vor
und genehmigen Sie eine Kaffeepause. Bitten Sie alle um ihre Unterstiitzung. Wiederholen
Sie dieses Vorgehen so oft wie moglich. Das Ergebnis der Kommunikation wird alle Arten
von Moglichkeiten er6ffnen.

Eine Unterhaltung ist der Vorgang von abwechselnd ausstromender und einstromen-
der Kommunikation, und genau an dieser Stelle kommt die Eigentiimlichkeit, die Aberration
und Gefangensein bewirkt, vor. Es gibt hier eine Grundregel: Die Person, die ausstromen
mdochte, muf3 ebenfalls einstromen - jemand, der einstrémen méchte, muf3 ebenfalls ausstro-
men. Wenn wir feststellen, daf3 diese Regel nach einer der beiden Richtungen hin ihr Gleich-
gewicht verloren hat, entdecken wir Schwierigkeiten. Eine Person, die ausschlieflich Kom-
munikation ausstromt, kommuniziert, im vollen Sinne des Wortes, in Wirklichkeit iiberhaupt
nicht, denn um vollstindig zu kommunizieren, miifite sie ebenso ausstromen wie einstromen.
Eine Person, die ausschliefflich Kommunikation einstromt, ist gleichfalls in schlechtem Zu-
stand, denn wenn sie einstromen mochte, dann muf3 sie ausstromen.(Aus: Eine neue Sicht des
Lebens, von L. Ron Hubbard)
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Es gibt zwei Stromungen - ein Einstromen und ein Ausstromen. Was ist eine Stro-
mung? Es ist eine Bewegung von Partikeln oder Objekten durch den Raum, die Strémung von
etwas. Ich konnte einen Baseball nach Thnen werfen. Sie konnten sagen, dal der Baseball
durch den Raum stromte. Ich rede mit Thnen. Das ist eine Stromung von Schwingungen, die
zu Thnen hiniiber geht. Wenn Sie antworten, dann kehrt die Strdmung wieder zuriick und das
ist ein Ausstromen von lhnen. Daher haben wir zwei Stromungen; ein Einstromen und ein
Ausstromen. Um effektiv zu kommunizieren, muf3 jemand féhig sein, beide Stromungen zu
kontrollieren. Er muf3 fahig sein, das Ausstromen und das Einstromen zu kontrollieren. Haben
Sie schon einmal jemanden getroffen, der so viel geredet hat, da8 Sie nicht zu Wort kamen?
Das ist ein Versagen lhrerseits ein Einstromen zu kontrollieren. Haben Sie schon einmal fest-
gestellt, ob Sie dazu neigen zu viel zu reden? Das ist eine Unfdhigkeit, ein Ausstromen zu
kontrollieren.

Kommunikation ist die Betrachtung und die Aktion, einen Impuls oder Partikel vom
Ursprungspunkt iiber eine Entfernung hinweg zum Empfangspunkt zu schicken, mit der Ab-
sicht am Empfangspunkt eine Duplikation und Verstehen dessen zu erzeugen, was vom Ur-
sprungspunkt ausgesandt wurde.(Aus: Das Schaffen menschlicher Fihigkeiten, von L. Ron
Hubbard)

Lassen Sie uns nun die verschiedenen Teile der Kommunikation anschauen. Kommu-
nikation besteht aus Betrachtung. Sie miissen entscheiden, was sie sagen wollen, bevor sie es
sagen. Darin versagen viele Menschen. Weil Sie versdumen, zu entscheiden, was Sie sagen
werden, sagen sei eine Menge komplexer Dinge. Sie brauchen fiinf Minuten, um etwas zu
sagen, was nur 10 Sekunden dauern sollte. Wenn Sie mit jemandem reden, dann wollen Sie
ein gewisses Ergebnis erzielen. Sie miissen dieses Ergebnis im Kopf haben und was Sie sagen
werden, wird natiirlich darauf beruhen.

Wenn Sie entschieden haben, was Sie sagen wollen, dann miissen Sie als nichstes be-
absichtigen, dal3 die Person es verstehen und erhalten wird. Das ist Absicht. Was meine ich
mit Absicht? Nun, Absicht ist eine positive geistige Haltung. Sie beabsichtigen, etwas zu sa-
gen. Sie stellen sich tatsdchlich vor, was sie iibermitteln wollen und Sie setzen es dort hin, wo
die Person ist. Wenn Sie den Gedanken dort halten werden Sie sehen, da3 die Unterhaltung
effektiv ankommt. Wenn Sie das nicht tun, werden Sie feststellen, daf3 Sie sehr schwach sind
in Kommunikation und die Leute werden Thnen nicht zuhdren. Was immer Sie sagen, es ist
notwendig, dall Sie es mit Absicht sagen. Absicht bedeutet, den Gedanken von dem, was Sie
iibermitteln wollen dorthin zu bringen (wo die Person ist). Das ist eine sehr einfache Aktion.
Sie setzen einfach Thre Aufmerksamkeit dort hin, stellen sich vor, was Sie sagen wollen und
dann sagen Sie es. Wenn Sie das tun, werden sie sehen, dal die Person beginnen wird, aufzu-
fangen was Sie sagen wollen, noch bevor Sie es gesagt haben. Das Fehlen von Absicht wird
viele Schwierigkeiten in der Kommunikation verursachen.

Der néchste Teil der Kommunikation ist Aufmerksamkeit. Wenn Sie mit jemandem in
Kommunikation gehen, ist es unentbehrlich, daf} Sie IThre Aufmerksamkeit auf ihn richten und
seine Aufmerksamkeit auf sich selbst gerichtet bekommen. Die Aufmerksamkeit eines ande-
ren auf sich werden Sie in dem Mal} haben, wie Sie Ihre Aufmerksamkeit auf ihn haben. Das
ist etwas, das Sie kontrollieren. Es ist keine Sache, die einem Zufall iiberlassen wird. Sie soll-
ten auf Ursache sein und Ihre Aufmerksamkeit auf die Person lenken, mit der Sie kommuni-
zieren wollen. Umgedreht wird er seine Aufmerksamkeit auf Sie lenken. Es ist eine Regel,
daf die Aufmerksamkeit einer Person Ihrer Aufmerksamkeit folgen wird. Aufmerksamkeit
folgt Aufmerksamkeit. Wenn Sie mit jemandem sprechen und lhre Aufmerksamkeit geht aus
dem Zimmer heraus, dann werden Sie feststellen, dal er umherschaut und Threr Aufmerksam-
keit folgt. Dies ist sehr wichtig fiir einen Geschédftsmann oder einen Verkaufer, der tatsdchlich
einen wertvollen Vertrag verlieren kann, wenn er seine Aufmerksamkeit irgendwo anders hat
als auf dem Geschift in seiner Hand.
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Beispiel: Ein Geschéftsmann, der an den Profit denkt, den er mit einem Vertrag zu
machen gedenkt, kann ihn verlieren. Er sollte seine Aufmerksamkeit darauf haben, Dienstleis-
tung zu liefern.

Beispiel: Ein Verkdufer, der an die Kommission denkt, die er durch den Verkauf
macht, wird den Verkauf verlieren. Er sollte seine Aufmerksamkeit darauf haben, dem Kun-
den Dienstleistung zu bieten.

Erinnern Sie sich, Aufmerksamkeit folgt Aufmerksamkeit. Halten Sie Ihre Aufmerk-
samkeit auf anderen und sie werden ithre Aufmerksamkeit auf Thnen belassen. Versuchen Sie
es.

Der néchste wichtige Teil von Kommunikation ist Ursache, Entfernung und Wirkung.
Ursache ist der Ursprungspunkt oder die Quelle; das, von dem etwas her kommt. Wenn Sie
eine Kommunikation ausstromen, dann sind Sie auf Ursache. Sie sagen, was immer Sie zu
sagen haben. Thre Kommunikation geht {liber eine Distanz hinweg und wird von der anderen
Person erhalten, die Wirkung ist. Sie ist die Wirkung Threr Kommunikation oder der Emp-
fangspunkt.

Um effektiv zu kommunizieren mufl jemand fahig sein, beides zu sein, Ursache und
Wirkung. Er muB3 willens sein, eine Kommunikation auszusenden und eine Kommunikation
zu erhalten. Wer zwanghaft auf Ursache ist, wird nicht in der Lage sein, effektiv zu kommu-
nizieren. Wer zwanghaft Wirkung ist, wird ebenso nicht féhig sein, effektiv zu kommunizie-
ren. Wer wirklich kommunizieren will, muf3 willens sein, Ursache und Wirkung abzuwech-
seln.

Entfernung ist die Entfernung, tiber die sich Kommunikation bewegt, um die andere
Person zu erreichen. Entfernung hat eine Wirkung auf die Kommunikation. Wenn die Entfer-
nung zu grof3 wird, dann wird Kommunikation verhindert und ihre Effektivitit wird vermin-
dert. Gleichzeitig kann die Entfernung zu kurz sein. Mit jemandem, der stindig darauf be-
steht, sechs Zentimeter von Thnen entfernt zu sein, ist es ziemlich schwierig, zu kommunizie-
ren. Eine Person sollte sich des Faktors Entfernung bewul3t sein und sie weder zu grof3 noch
zu klein halten.

Nach Ursache, Entfernung und Wirkung folgt Duplikation. In dem MaB, indem man
fahig ist, die Kommunikation zu duplizieren, kann man sie verstehen, beziehungsweise wird
man die Kommunikation nicht verstehen, wenn man nicht dupliziert, was gesagt wird,. Je
mehr miBverstandene Worter in einer Kommunikation sind, desto weniger wird Duplikation
bestehen. Gesprochene Worte sind Symbole, die gewisse Dinge bedeuten. Wihrend der Un-
terhaltung ist es notwendig, dal} die eigene Absicht von der anderen Person dupliziert wird.
Wenn ich sage “Stuhl”, dann denken Sie an einen Stuhl, oder nicht? Es ist notwendig fiir Sie
zu duplizieren, was ich sage, oder wenigstens so gut wie moglich. Andernfalls verstehen Sie
eben nicht, was ich meine. Sie werden niemals in einem Gesprich mit jemandem vollstdndige
Duplikation erreichen aufgrund der verschiedenen Hintergriinde und Erfahrungen, die Leute
gemacht haben. Das, was sie sagen, werden Sie immer mit ihrer eigenen Erfahrung verbinden
und es entsprechend duplizieren. Haben Sie jemals mit jemandem gesprochen und seine Ant-
wort war komplett zusammenhanglos mit dem, was Sie sagten? Haben Sie sich jemals ge-
fragt, weshalb das passiert? Was Sie gesagt haben, hat etwas in der Vergangenheit dieser Per-
son eingerastet, was er verbunden hat mit dem, was sie sagten, obwohl es nichts damit zu tun
hatte. Die Erfahrung kann so weit weg sein wie: Sie sagten vielleicht, “Du mullt den Boiler
auf 340 Grad aufheizen.” Der andere sagt, “Die Pumpe hat letztes Mal nicht funktioniert, als
ich es versucht habe.” Sie haben keine vollstindige Kommunikation. Denken Sie immer dar-
an. Das ist manchmal ein komplettes Ratsel fiir einen Vorgesetzten, der auf eine Anordnung
hin feststellt, daB3 etwas vollkommen anderes ausgefiihrt wird. Es ist immer gut, doppelt si-
cherzustellen, indem man die Person fragt, “Was sollen Sie flir mich tun?” Er soll es Thnen
erkliaren. Auf diese Weise werden Sie bald sehen, ob er Ihre Anweisungen dupliziert hat.
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Das Fehlen von Duplikation kann endlosen Arger zwischen Leuten verursachen. Es
verursacht Arger, weil das, was eine Person gesagt hat, nicht exakt von der anderen Person
dupliziert wird. Sie versteht etwas ganz anderes. Dessen miissen Sie sich bewuf3t sein.

Indem Sie Thre Aufmerksamkeit auf die wichtigen Elemente der Kommunikation rich-
ten und diese in IThrer eigenen Kommunikation einsetzen, werden Sie einen riesigen Unter-
schied feststellen in Threr Fahigkeit, mit Situationen umzugehen und Ihre Probleme zu hand-
haben.

Wir haben in Scientology einen Kurs, der die Fahigkeit einer Person effektiv verbes-
sert, indem jedes dieser Elemente verbessert wird. Die Gewinne und Verbesserungen, die bei
dem Kommunikationskurs eintreten konnen, mufl man schétzen lernen. Als Ergebnis nach der
Teilnahme an einem Kommunikationskurs habe ich erfolgreiche Geschéftsleute ihr Unter-
nehmen verbessern sehen, Verkdufer steigerten ihre Umsitze, Ehefrauen verbesserten ihre
Beziehungen mit ihren Ménnern, Eltern behandelten ihre Kinder besser, indem sie ein lange
bestehendes Kontrollproblem gel6st haben. Ich habe gesehen, daf talentierte Kiinstler plotz-
lich wieder aufgewacht sind, Sénger waren plotzlich fahig zu kommunizieren und erreichten
ihr Publikum wie nie zuvor, und viele, viele andere Resultate, zu zahlreich, um sie zu erwéh-
nen.

Es gibt eine Menge mehr zum Thema Kommunikation, als ich hier dargelegt habe.
Lassen Sie mich zum Schluf3 einige Gesetze auffiihren, die von groem Interesse sind. Um
einzustromen, miissen Sie ausstromen. Das bedeutet, dafl Sie hinaus kommunizieren miissen
zu anderen Leuten, um wieder Kommunikation zuriick zu bekommen,. Ihr Wohlstand héngt
von Threr Kommunikationsfahigkeit ab. So sehr, daB3 es ein interessantes Gesetz dariiber gibt,
und ich zitiere L. Ron Hubbard:

Der Erfolg eines Geschidfts steht in direktem Verhdltnis zur Stromungsgeschwindig-
keit seiner Partikel (Nachrichten, Telegramme, Waren, Boten, Studenten, Kunden, Vertreter,
usw.) Um zu gedeihen, mufs der Service so nah an augenblicklich sein, wie moglich [Interna-
tionale Fiihrungsanweisung Nr. 805 vom 11. Januar 1968 — “Geschwindigkeit der Dienste”
von L. Ron Hubbard]

Indem Sie Anrufe schnell beantworten, Korrespondenz und all Thre Kommunikation
effektiv und prompt handhaben, bestimmen Sie Thren Erfolg. Das Gedeihen Thres Unterneh-
mens ist ebenso beeinfluflt von der Effektivitdt und der Geschwindigkeit Threr Kommunikati-
on. Um die Fihigkeit irgendeines Unternehmens zu verbessern, miissen Sie nur die Kommu-
nikationsfahigkeit des Personals verbessern. Um die Verkdufe irgendeines Geschifts zu
verbessern, ist alles, was Sie tun miissen, die Kommunikationsfdhigkeit des Verkaufsperso-
nals zu verbessern. Es ist grundlegend wichtig, daf3 Sie diese Gesetze kennen und anwenden.

ANWENDUNGSBEISPIELE VON KOMMUNIKATION

1. Steigern des Verkaufs, indem Sie die Person mit dem Produkt in Kommu-
nikation bekommen. Geben Sie das Produkt einem Kunden, lassen Sie es ihn an-
schauen, befiihlen und es handhaben.

2. Wenn Sie Verkaufspersonal haben, dann konnen Sie den Verkauf steigern,
indem Sie alle Verkdufer in bessere Kommunikation mit den Produkten bekom-
men durch Anschauen, Befithlen und Handhaben der Produkte.

3. Ein Autofahrer hat Arger mit dem Fahren seines Wagens. Wir lassen ihn
sich in den Wagen setzen und nach den verschiedenen Dingen des Autos greifen
und sich dann wieder davon zuriickziechen. Wir konnen ihn ebenso die verschiede-
nen Abstdnde zwischen ihm und den verschiedenen Teilen des Autos beobachten
lassen, einschlieBlich des duBleren Endes des Wagens. Der Fahrer wird viel besser
in Kommunikation sein mit seinem Wagen und der Arger, den er hatte, wird nicht
mehr da sein.
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4. Die Verkdufe einer Abteilung sind unten. Gehen Sie zu dieser Abteilung
hin und beobachten Sie, was passiert ist. Korrigieren Sie die Punkte, die nicht in
Ordnung (out) sind.

BEISPIELE VON PUNKTEN, DIE OUT SIND

A. Die Abteilungsleiterin ist unterdriickerisch. Sie wertet ab und setzt die Leu-
te ins Unrecht. Sie ist unfdhig, Kommunikation zu akzeptieren. Entfernen Sie die
Person und sehen Sie was passiert.

B. Ein Kunde steht herum, auf Aufmerksamkeit wartend. Beschleunigen Sie
den Service. Bringen Sie ihr Personal auf Trab.

Testen Sie diese Information und sehen Sie, ob es fiir Sie funktioniert.
KOMMUNIKATIONSUBUNGEN

I. Wenn Sie Schwierigkeiten zu Hause, an der Arbeit oder sozialer Natur ha-
ben, dann setzen Sie sich hin und legen Sie das Endergebnis fest. Dann gehen Sie
in Kommunikation mit den betreffenden Leuten oder der Person. Kommunizieren
Sie und diskutieren Sie die Situation. Bringen Sie Ihre Idee als eine mogliche Lo-
sung vor und erzielen Sie Ubereinstimmung oder teilweise Ubereinstimmung. Set-
zen Sie die Diskussion fort, bis die Situation aufgelost ist.

2. Steigern Sie Verkéufe, indem Sie mit mehr Leuten effektiv, der Kommuni-
kationsformel entsprechend, reden. Konzentrieren Sie sich auf Ubereinstimmung
(Realitdt) und mogen Sie die Leute wirklich (Affinitdt). Der gemeinsame Nenner
von jedem erfolgreichen Verkauf sind die Ziele. Finden Sie das Ziel der Person
heraus und richten Sie ihr Produkt auf dieses Ziel aus und beobachten sie den An-
stieg Threr Umsitze.

3. Besprechen Sie Thre Probleme mit jemandem, dem Sie vertrauen konnen,
der Sie nicht abwertet oder fiir Sie bewertet. Sehen Sie, was mit Ihren Problemen
passiert.

Gehen Sie zuriick und lesen Sie dieses Kapitel noch einmal und finden Sie Wege, die
Information anzuwenden.
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DIE EMOTIONSSKALA

Es gibt eine Skala, genannt “Die Emotionsskala”, die ein MaB3stab der Fahigkeit einer
Person und ihres Uberlebens ist. Durch sie kann man menschliches Verhalten berechnen und
Leute verstehen. Es ist extrem niitzlich fiir jeden Geschaftsmann, diese Skala zu kennen. Jede
Person, die diese Skala kennt, hat gegeniiber anderen Personen, die nichts iiber ihre Existenz
wissen, einen Vorteil, weil man dadurch in der Lage ist, die Aktionen eines anderen vorherzu-
sehen. Er ist aulerdem in der Lage fiir sich selbst etwas zu tun und ist fahiger, Situationen im
Leben zu handhaben.

Teil der Emotionsskala ist folgendes:

4,0 Enthusiasmus
3,3 Interesse

3,0 Konservatismus
2,5 Langeweile

2,0 Antagonismus

1,5 Wut

1,1 Versteckte Feindseligkeit
1,0 Furcht

0,5 Gram

0,05 Apathie

[Auszug aus HCOB vom 25. September 1971 - Die ganze Tonskala - von L. Ron Hub-
bard]

Jede Person ist irgendwo auf der Tonskala und jede Person geht durch diese exakten
Emotionen in exakt der gleichen Reihenfolge, wie oben beschrieben, wenn Sie die Skala hin-
auf oder hinunter geht. (Bemerkung: Die Zahlen der Tonstufen kdnnen leicht abweichen auf
den verschiedenen Skalen, je nach den unterschiedlichen Zeiten, in denen die Skala aufge-
zeichnet wurde. Das sollte den Leser nicht verwirren.)

Das Folgende ist aus der Tabelle der Einstufung des Menschen aus dem Buch Wissen-
schaft des Uberlebens von L. Ron Hubbard entnommen:

Apathie (0.05) ist ein Zustand von Gefiihllosigkeit. Eine Person in chronischer Apathie
ist vollig gleichgiiltig gegentiber allem. Es ist ein Zustand von sehr wenig oder praktisch kei-
ner Emotion. Eine apathische Person schleppt sich selbst einfach herum. Eine Person in Apa-
thie hat kaum eine funktionelle Kontrolle iiber sich selbst. Er ist eine Belastung fiir die Ge-
sellschaft und véllig gleichgiiltig gegeniiber anderen.

Gram (0.5) ist ein Zustand tiefen Leids oder Kummers. Eine Person in Gram wird
weinen oder Trianen in den Augen haben. Sie hat das Gefiihl, weinen zu miissen, es aber nicht
zu konnen. Eine Person, die sich chronisch in Gram befindet, wird die meiste Zeit weinen.
Gram wird oft durch einen aktuellen, einen bevorstehenden oder einen scheinbaren Verlust
verursacht.

Furcht (1.0) ist dngstlich sein. Jedesmal, wenn eine Person sich vor irgend etwas
fiirchtet, ist sie auf Furcht. Jemand kann bestédndig oder chronisch auf Furcht sein ohne zu
wissen, wovor er Angst hat, er fiirchtet einfach alles und jeden. Er kann Furcht davor haben,
Leute zu treffen, in einer Menschenmenge zu sein, drau3en zu sein, er fiirchtet die Dunkelheit
oder befiirchtet, das Falsche zu tun. Eine Person, die chronisch auf Furcht ist, ist nur dngst-
lich.
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Versteckte Feindseligkeit (1.1) ist verborgene Feindschaft. Eine Person ist feindselig
und versteckt es. Eine Person auf versteckter Feindseligkeit wird abfillige, zweideutige Be-
merkungen [hnen gegeniiber machen. Die Person scheint freundlich zu ein, aber unter all dem
ist sie sehr verdeckt und sehr feindselig. Eine Person auf versteckter Feindseligkeit hat keine
Kontrolle iiber Vernunft oder ihre Emotionen. Sie wird hinterhdltige Methoden gebrauchen,
um andere zu kontrollieren.

Wut (1.5) ist eine unkontrollierte Rage. Eine Person auf Wut vernichtet oder zerstort
andere oder die Umwelt. Wenn dies nicht gelingt, kann sie er sich selbst auf verschiedene
Arten vernichten.

Antagonismus (2.0) ist Feindseligkeit, Hal oder Abneigung, aber es ist mehr unter
Kontrolle als Wut. Eine Person auf Antagonismus kdmpft heftig gegen jemanden oder gegen
etwas. Sie ist in Opposition, sie widersetzt sich. Sie ist zerstorerisch zu sich selbst und gegen-
iiber anderen in ihrer Umgebung. Sie begehrt Herrschaft, um zu schaden.

Langeweile (2.5) ist ein Zustand von erschopft sein, von weggehen wollen von dem,
was man macht, von irgendwo anders sein wollen als da, wo man gerade ist. Eine Person auf
Langeweile hat ein gewisses Mall an vernunftmadfigem Denken, aber sie begehrt nicht viel
Besitz. Sie ist fahig zu konstruktiver Aktion, die aber selten grofleren Umfangs ist. Sie ist zu
gleichgiiltig und nicht sehr vertrauenswiirdig. Sie ist unaufrichtig und gleichgiiltig gegeniiber
Tatsachen. Sie ist weder besonders ehrlich noch unehrlich.

Konservatismus (3.0) ist ein Zustand indem eine Person nichts zu verdndern wiinscht.
Sie will es auf dieselbe Art erhalten. Sie ist sehr konservativ. Sie verfiigt iiber gute Vernunft,
gesteht anderen ihre Rechte zu und ist demokratisch. Sie folgt der Ethik, in der sie geschult ist
so gewissenhaft wie moglich. Sie ist vorsichtig im Eintreten fiir Wahrheiten. Sie geht mit
Verantwortung nachléssig um.

Interesse (3.3) bedeutet interessiert an anderen Menschen. Eine Person ist interessiert
an den Dingen um sie herum. Sie ist interessiert an den Dingen in ihrer Umgebung und an
threm Job. Seine Einstellung ist die von Interesse. Sie verfiigt iiber gute Vernunft und hat gute
Kontrolle und akzeptiert Eigentum. Sie wird die Umwelt zu threm eigenen Nutzen und dem
Nutzen anderer anpassen. Sie ist vertrauensvoll und fahig, Verantwortlichkeiten zu {liberneh-
men und auszufiihren.

Enthusiasmus (4,0) ist enthusiastisch. Eine solche Person hat einen hohen Wert und sie
ist kreativ und konstruktiv. Sie hat einen sehr hohen Begriff von Wahrheit, ein hohes Mutni-
veau und einen innewohnenden Sinn von Verantwortung. Sie trifft gerne Leute und hat einen
guten KommunikationsfluB3. Sie ist fahig, andere zu kontrollieren und das beste aus ihnen her-
auszuholen.

Jede beliebige Person ist irgendwo auf dieser Tonskala. Tatsdchlich nimmt jede Person
zweli Positionen auf der Skala ein. Die eine ist eine chronische Position und die andere ist eine
akute Position. Die chronische Position ist eine teilweise dauerhaft fixierte Situation, die
schrittweise die Skala hinuntergeht (vor Scientology) wéhrend die Person durch das Leben
geht. Die akute Position ist eine zeitweise Position, die jemand wihrend seinen tdglichen Ak-
tivitdten einnimmt. Sie kann iiber oder unter der chronischen Stufe liegen. Wenn jemand gute
Nachrichten erhélt, dann wird die akute Position iiber seine chronische Stufe ansteigen. Wenn
er schlechte Nachrichten erhélt oder sich tiber etwas aufregt, dann wird die akute Position sich
verschlechtern und unter seine chronische Stufe fallen. Je hoher jemand auf der Tonskala ist,
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desto wahrscheinlicher wird er sich iiber die Emotionsskala hinauf und hinunter bewegen. Je
tiefer er auf der Tonskala ist, desto mehr wird er fixiert und weniger in der Lage sein, sich
tiber die ganze Tonskala zu bewegen.

Es gibt eine Trennlinie auf der Tonskala bei 2.0. Uber diesem Punkt auf der Skala ist
jemand kreativ und unter diesem Punkt destruktiv. Wir sehen, dall von Enthusiasmus hinunter
zu Langeweile eine abnehmende Schaffensfdhigkeit besteht. Auf Enthusiasmus ist jemand
fahig zu erschaffen und Kommunikation auszustromen und den Enthusiasmus von anderen
Leuten als Unterstiitzung zu bekommen, er unternimmt die notwendigen Aktionen. Auf Lan-
geweile hinunter gehend will jemand irgendwo anders sein aber er ist immer noch nicht
zerstorerisch. Auf Antagonismus haben wir jemand, der einen zerstorerischen Weg bei ande-
ren Leuten einschldgt mit einem Ansteigen der Zerstérung beim Hinuntergehen durch Wut,
Versteckte Feindseligkeit, Furcht, Gram und Apathie. Die Zerstorung auf Apathie ist nicht
sehr ersichtlich; wie auch immer, jemand in Apathie kann sehr zerstorerisch sein aufgrund der
Menge von Aufmerksamkeit, die er von anderen erfordert.

Wir kénnen das in den vorausgegangenen Kapiteln gewonnene Wissen hinsichtlich
Aktionszyklen, ARK und Kommunikation auf die Tonskala anwenden. Wir sehen, dal} je-
mand auf Enthusiasmus Aktionszyklen gut handhaben wird. Er ist enthusiastisch. Man wird
eine absteigende Fahigkeit zur Handhabung von Aktionszyklen vorfinden, wenn man die
Tonskala zu Langeweile hinunter geht. Auf Langeweile wird die Person Aktionszyklen nicht
sehr gut handhaben. Auf Antagonismus finden wir eine feindselige Haltung gegeniiber Akti-
onszyklen, den Versuch andere schuldig zu machen und loszuschlagen. Wir werden unvoll-
standige Aktionszyklen antreffen. Beim Hinuntergehen durch die anderen Tonstufen zu Apa-
thie kann jemand schwerlich einen Aktionszyklus starten, geschweige denn abschlieflen.

Hinsichtlich ARK wird eine Person auf Enthusiasmus eine sehr hohe Affinitit, Reali-
tdt und Kommunikation mit anderen Leuten haben. Sie ist in gutem ARK mit anderen, mit
einer absteigenden Fahigkeit hinunter zu Langeweile, wo eine Person nur zu wenig ARK fa-
hig sein wird, aber noch nicht zerstorerisch ist. Auf Antagonismus finden wir ARK umge-
wandelt in Ha3 und Abneigung, was der anderen Partei bekannt gemacht und nicht versteckt
wird. Weiter hinunter zu Wut und Versteckter Feindseligkeit wird es verborgen. Jemand er-
scheint sehr freundlich und in gutem ARK, aber tatsdchlich versteckt er sein wahres Gefiihl.

Beim weiteren Hinuntergehen zu Apathie finden wir die Person auf einem unterdriick-
ten Hal3 und gehemmt.

Eine dhnliche absteigende Spirale erscheint bei Verstehen. Oben auf der Tonskala bei
Enthusiasmus ist jemand fahig, andere wirklich zu verstehen und ist sehr gewillt, zu verste-
hen. Weiter unten auf der Skala bei Antagonismus und Wut finden wir MiB3verstindnisse und
kein Versuch, andere zu verstehen. Weiter unten auf der Skala dreht sich das um in “Niemand
versteht mich!”

Beim Hinabgehen der Tonskala wird jemand weniger bewuflt. Auf Enthusiasmus wird
er sehr bewullt sein iiber seine Umwelt, was darin vorgeht und iiber andere Menschen. Seine
Aufmerksamkeit wird mehr auf anderen Leuten sein als auf sich selbst. Wenn er im Ton hin-
unter geht, wird er sich seiner Umwelt und anderer Leute weniger bewuf3t und hat immer we-
niger Raum. Auf Apathie hat er letztenendes praktisch keinen Raum mehr und kein Bewuft-
sein liber seine Umwelt oder Menschen.

Hinsichtlich Kommunikation kann jemand auf Enthusiasmus Kommunikation gut
handhaben. Mit seinen Mitmenschen ist er in guter Kommunikation und kann mit ihnen re-
den. Er ist in der Lage, anderen zuzuhoren und zu bestétigen, was sie zu sagen haben. Ohne
eine Zwanghaftigkeit zu reden oder zuzuhdren zu haben, kann er beides tun. Er wird mit an-
deren Personen gut auskommen und wird sie ermutigen, sich zu verbessern. Es gibt eine ab-
nehmende Fihigkeit Kommunikation zu handhaben, wenn man zu Langeweile hinuntergeht,
wo jemand nicht sehr interessiert ist an Kommunikation, obgleich er an diesem Punkt zu ei-
nem gewissen Grad kommunizieren kann, aber nicht auf eine zerstorerische Art. Wenn er
weiter hinunter geht zu Antagonismus, treffen wir hier zerstorerische Kommunikation an. Auf
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Antagonismus wird ein Versuch gemacht, die Person, zu der gesprochen wird, zu zerstoren.
Absteigend zu versteckter Feindseligkeit, scheint jemand oberflachlich sehr nett zu sein, aber
darunter ist er tatsdchlich sehr, sehr zerstorerisch. Weiter absteigend zu Furcht, Gram und
Apathie ist Kommunikation eine Dramatisation der Tonstufe.

Durch Auditing (siehe Index fiir das Kapitel von Scientology Prozessing) ist es mog-
lich, die absteigende Spirale einer Person, die auf der Tonskala heruntergedriickt ist, umzu-
drehen. Auditing wird der Person helfen, von jeder niedrigen Tonstufe zu einer hoheren he-
raufzukommen und die Fahigkeit einer hoheren Stufe zu erreichen.

Eine der wesentlichen Tatsachen beziiglich der Tonskala ist die Notwendigkeit, um
auf irgend einer Stufe zu kommunizieren, der Tonstufe der anderen Person gleichzukommen
oder einen halben oder einen ganzen Punkt iiber dieser Stufe zu sein. In anderen Worten heif3t
das, daB jemand auf Enthusiasmus nicht in der Lage sein wird, effektiv mit einer Person auf
Furcht zu reden. Der Grund dafiir ist, daf3 er sich zu weit tiber der Tonstufe befindet. Die Per-
son auf Furcht wird nur in der Lage sein, eine Kommunikation zu tolerieren auf einer Stufe,
die nicht hoher als Antagonismus ist.

Die Tonskala sagt Ihnen eine Menge liber jemanden. Sie zeigt Thnen seine Fahigkeit,
Aktionszyklen zu handhaben, seine Kommunikationsfahigkeit, wie verantwortlich und wie
sicher er ist. Sie zeigt Ihnen seine Fahigkeit, die Wahrheit zu handhaben und ob Sie ihm glau-
ben konnen, was er sagt oder nicht. Mit jeder dieser Tonstufen konnen Sie tatsdchlich einen
personlichen Charakterzug aufzeichnen und das Personlichkeitsbild der Person darstellen.
Wenn jemand jung ist, ist er relativ hoch auf der Tonskala. Wéahrend er durch das Leben geht,
geht er schrittweise nach und nach die Tonskala hinunter zu 0,0 (Tod), zu der Zeit, wenn er
stirbt. Tod ist unter Apathie.

Wir konnen tatsichlich sagen, daB diese Tonskala eine Skala des Uberlebens ist. Be-
vor es Scientology und ihre Technologie gab, war es nicht mdglich, die Tonskala nach oben
zu gehen mit irgendeinem Grad an Stabilitdt. Heute geschieht das fiir Tausende von Sciento-
logen téglich.

Die Emotionsskala kann viel im Leben angewendet werden. Sie konnen durch sie vor-
hersagen, was Menschen tun werden. Wenn Sie zum Beispiel mit einem wiitenden Mann kon-
frontiert werden, dann werden Sie, indem Sie die Tonskala kennen, sehen, dal} er sich selbst
nicht unter Kontrolle hat und daB3, was immer er sagt, nicht die Wahrheit ist. Sie handhaben
Antagonismus, indem Sie selbst sehr gelangweilt sind. Das heil}t, Sie gehen zu der Tonstufe
iiber dem Ton der Person, die Sie handhaben.

Beispiel: Sie sind Geschéftsmann und Eigentiimer eines Unternehmens. Einer Threr
hoheren Vorgesetzten, der eine wichtige Position in der Organisation besetzt, ist chronisch auf
Wut. Wenn Sie diese Person aus seiner Position herausnehmen und jemanden hinsetzen, der
auf Enthusiasmus ist, dann wird pl6tzlich das Geschéft anfangen, richtig zu laufen. Eine Per-
son auf Wut vernichtet oder zerstort die anderen in der Umgebung.

Beispiel: Sie haben Schwierigkeiten, fahige Leute einzustellen, die die Arbeit erledi-
gen konnen. Studieren Sie die Tonskala und die Merkmale, die auf Hubbards Tabelle der Ein-
stufung des Menschen gezeigt werden. Wenn Sie dies anwenden, dann werden Sie fahig sein,
fahiges Personal einzustellen.

Beispiel: Sie haben Zeiten von plotzlichen Wutausbriichen. Indem Sie die Tonskala
studieren, werden Sie erkennen, dal3 Sie zu solchen Zeiten nicht fahig sind verniinftige Ent-
scheidungen zu treffen. Entscheiden Sie sich deshalb, sich selbst zu kontrollieren und erlau-
ben Sie sich nicht, den Wutanfall fortzusetzen. Schon durch das Wissen iiber die Emotions-
skala werden Sie fahig sein, eine viel hohere Tonstufe beizubehalten und daher korrekte Ent-
scheidungen treffen konnen.

Indem Sie die Tonskala und die Charakteristiken einer Person auf jeder Stufe kennen,
konnen Sie erfolgreicher die Personen einschétzen, mit denen Sie verbunden sind.
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Beispiel: Ein Geschéftsmann wiirde sehr vorsichtig sein, mit jemandem Geschifte zu
machen, der chronisch auf versteckter Feindseligkeit oder darunter ist und wiirde alles schrift-
lich festhalten.

Beispiel: Sie konnen Ihre eigene Tonstufe einschétzen und dann etwas dafiir tun, daf3
Sie die Tonskala hoher hinaufkommen (wenn Sie bereit sind zu schauen).

UBUNG

Gehen Sie hinaus und beobachten Sie einige Leute und stufen Sie sie auf der Tonskala
ein (entsprechend der Karte am Ende dieses Kapitels) und bewerten Sie ihre Personlichkeiten.
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DIE EMOTIONS- UND AFFINITATSSKALA

Die Emotionsskala bezieht sich auf die subjektiven Gefiihle des Individuums, die Affi-
nitditsskala bezieht sich auf sein Verhdltnis zu anderen Leuten. Die Affinitdtsskala kann sich
zu irgendeiner beliebigen Zeit nur auf einen oder auf eine kleine Anzahl von Menschen bezie-
hen. Aber wenn Affinitdiit wiederholt unterdriickt wird, dann beginnt das Individuum eine ge-
wohnheitsmdfSige Tonstufe auf der Affinitdits-
skala einzunehmen, eine gewohnheitsmdflige Reaktion gegeniiber fast allen Leuten.

Ton 4
Eifer — Heiterkeit Liebe — stark , ausstromend
3,5 Starkes Interesse Freundlichkeit
Mdfiges Interesse Vorsichtige Anndherung
Ton 3
Zufriedenheit Duldung ohne viel nach auflen ge-

hende Aktion — Annahme von ge-
botenen Anndherungen

2,5 Gleichgiiltigkeit Vernachldissigung von einer Per-
son oder Menschen. Abneigung,
Versuche von ihnen wegzukommen

Ton 2
Ausdruck von Verdruf3 Antagonismus
1,5 Zorn Happ, gewaltsam und zum Ausdruck
gebracht
nicht ausgedriickter Verdrufs Versteckte Feindseligkeit
Ton 1
Furcht empfindliche Schiichternheit, Be-
sanftigung, Siihne, sich von Leuten
zuriickziehen
0,5 Gram Demiitiges Bitten, nach Mitleid su-

chend, verzweifelte Versuche, Un-
terstiitzung zu bekommen

Apathie vollstindiges Zuriickziehen von ei-
ner Person oder Menschen — kein
Versuch, Verbindung aufzunehmen

Aufzeichnung der Vorlesungen

1950

[Aus Scientology 0-8 Das Buch der Grundlagen von L. Ron Hubbard]
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DIE REALITATS- UND KOMMUNIKATIONSSKALA

Die Realitét bezieht sich auf das Festhalten an die Realitét eines Individuums und an
sein Einverstdndnis mit anderen, was Realitét ist. Briiche von Realitdt sind eigentlich Mei-
nungsverschiedenheiten in bezug auf Realitit, die im allgemeinen nur von einem unterschied-
lichen Standpunkt und nicht von eigentlicher Verschiedenheit in Realitdt herriihren. Die
Kommunikationsskala bezieht sich auf die Fihigkeit des Individuums, mit anderen Leuten zu
kommunizieren.

Ton Realitiit Kommunikation

4,0 Die Suche nach verschiedenen Die Fdhigkeit, vollkommen zu kommunizie-
Standpunkten und Wechsel in Reali- ren, indem man nichts verheimlicht. Die
tat, um die eigene Realitdt zu erwei- Fahigkeit, schopferisch und konstruktiv
tern — vollstdndige Anpassungsfd-  durch Konversation zu sein.
higkeit im Verstehen, Vergleichen
und Auswerten von verschiedenen
Realitédten

3,5 Die Fdhigkeit, Realitdt zu verstehen, Rascher Austausch von tiefschiirfenden,
Realitdt in Verbindung zu bringen  tiefgekiihlten Anschauungen und Ideen.
und abzuschdtzen, abgesehen von
Wechsel oder Verschiedenheit des
Standpunktes, méafBige Anpassungs-
fahigkeit wird an den Tag gelegt,
ohne eifrige Suche nach Neuem.

Versuche, die eigene Realitdt mit Vorsichtiger Ausdruck von begrenzter An-
widersprechender Realitét zu ver- zahl personlicher Anschauungen und Ideen.
einbaren — begrenzte Anpassungs-

fahigkeit.

3,0 Bewufitsein von giiltiger Moglichkeit Fliichtiger Austausch von oberflachlichem
verschiedenartiger Realititen Geschwitz.
(Standpunkt), ohne sie zur eigenen
Realitdt in Beziehung zu setzen.

2,5 Gleichgiiltigkeit widersprechender  Gleichgiiltigkeit zur Kommunikation von
Realitdt gegeniiber — “Vielleicht —  Anderen — “Lal} uns dariiber nicht streiten”
dartiber 1aB ich mir keine grauen — ist die Einstellung - Ablehnung von
Haare wachsen” ist die Einstellung. Kommunikation - falls es auf die Umge-

bung zu gerichtet ist, versucht man nicht,

die Wahrnehmung davon zu bekommen.
Weigerung, zwei Realitdiiten einan-  Weigerung, Kommunikation von anderen
der anzupassen, Ablehnung von Personen entgegen zu nehmen (oder der
widersprechender Realitit — “und Umgebung) — wendet sich anderen Quellen
wenn schon” — ist die Einstellung.  der Kommunikation zu.

2,0 Ausgesprochener Zweifel — Vertei-  Indirektes hinterhdltiges Schimpfen,

digung der eigenen Realitét, Ver-
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Ton

1,5

1,0

0,5

0,0

Realitit
such , Andere zu untergraben.

Zerstorung von widersprechender
Realitét, sie vernichten oder veran-
dern, die Stiitzen von der Realitét
anderer Personen wegrei3en — “Du
hast Unrecht!” Einstellung. Falls
sich die Realitit auf die Umgebung
bezieht, dann wird Zerstérung nur
durch Wechsel erzielt.

Zweifel an der widersprechenden
Realitdt, unausgesprochener Un-
glaube, Weigerung, Unglauben ent-
gegen zu nehmen, Weigerung, wi-
dersprechende Realitdt anzunehmen
ohne zu versuchen, dagegen anzu-
kdmpfen.

Zweifel an der eigenen Realitdt -
Unsicherheit; Versuche, Zusiche-
rung zu erlangen; falls sich die Rea-
litat auf die Umgebung bezieht, Be-

schworung der Gotter und Elemente.

Scham, Angst, starker Zweifel an
der eigenen Realitdt mit folgender
Unfahigkeit in ihrem Rahmen zu
handeln, man muf3 ihm sagen, was
zu tun ist, falls die Person tiberhaupt
handeln soll, hat Angst selbst zu
handeln, seit er nicht imstande ist,
die Folgen abzuschitzen.

Vélliges Zuriickziehen von wider-
sprechender Realitit, Weigerung,
seine eigene Realitdt mit widerspre-
chender zu vergleichen, einge-
schlossen in seiner eigenen starren
Realitdt — psychotisch.
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Kommunikation
nen oder Situationen invalidieren.

Anderer Menschen Kommunikation durch-
schneiden, ihre Vernichtung — “Halt’s
Maul!” “LaB das!” — ist die Einstellung.

Hartndckiges Stillschweigen, schlechte
Laune, Weigerung, weiter zu kommunizie-
ren, Ablehnung der Versuche Anderer, zu
kommunizieren.

Liigen, um wirklicher Kommunikation aus
dem Weg zu gehen. Kann die Form von
scheinbarem Einverstindnis einnehmen,
Schmeichelei und miindliche Besanftigun-
gen oder einfach ein falsches Bild der Ge-
fiihle und Ideen des Menschen, eine falsche
Fassade, kiinstliche Personlichkeit.

Ausweichend um Kommunikation zu ver-
meiden; die eigenen Gedanken und Gefiihle
der Person verbergen und oberflidchliche
Kommunikation, die auf herkommlichen
Standard fuf3t, ohne Bezugnahme auf die
wirkliche Ansicht der Person, oder schizoi-
de Heimlichkeit.

Unfihigkeit, zu kommunizieren, vollig un-
empfanglich.

[Aus Scientology 0-8 — Aufzeichnungen der Vorlesungen 1950 von L. Ron Hubbard]



DIE ACHT DYNAMIKEN

Es gibt acht Hauptgruppen oder Antriebe zum Uberleben. In Scientology werden diese
als “Dynamiken” bezeichnet. Wissen liber diese acht Dynamiken hilft das Leben zu verstehen
und korrekte Entscheidungen zu treffen.

DYNAMIK: Der Drang, Trieb und Zweck des Lebens — UBERLEBE! — in seinen acht
Manifestationen.

DIE ERSTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben als Selbst.

DIE ZWEITE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch das Geschlechtliche o-
der Kinder. Diese Dynamik besitzt eigentlich zwei Abteilungen. Die Zweite Dynamik ist (a)
der Geschlechtsakt selbst und (b) die Einheit der Familie, einschliefflich dem Aufziehen von
Kindern.

DIE DRITTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch eine Gruppe von Indivi-
duen oder als eine Gruppe. Jede Gruppe oder jeder Teil einer ganzen Klasse konnte als Teil
der dritten Dynamik angesehen werden. Die Schule, der Club, die Mannschaft, die Stadt, die
Nation sind Beispiele von Gruppen.

DIE VIERTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch die gesamte Menschheit
und als die gesamte Menschheit.

DIE FUNFTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch Lebensformen wie Tie-
re, Vogel, Insekten, Fische und Vegetation und der Drang, als diese zu tiberleben.

DIE SECHSTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben als physikalisches Universum
und hat als seine Komponenten Materie, Energie, Raum und Zeit [Anm. des Ubersetzers:
engl. matter, energy, space and time] von denen wir das Wort MEST ableiten.

DIE SIEBTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch geistige Wesen oder als
ein geistiges Wesen. Alles Geistige, mit oder ohne Ildentitdt, wiirde unter die Siebte Dynamik
fallen. Als Unterabteilung dieser Dynamik sind ldeen und Auffassungen sowie Schonheit und
der Wunsch, durch diese zu iiberleben.

DIE ACHTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch ein hochstes Wesen, o-
der, exakter, durch Unendlichkeit. Dies wird die Achte Dynamik genannt, weil das Symbol fiir
Unendlichkeit aufrecht gestellt die Zahl “8” ergibt. [Aus Scientology — gekiirztes Wérterbuch
von L. Ron Hubbard]

In Scientology wird das Gebiet der achten Dynamik, des hochsten Wesens oder Gott,
nicht beeintridchtigt. Scientology bewertet nicht fiir irgend jemanden in diesem Gebiet und
tiberldfBt dies ganz der eigenen Wahl des Individuums. Scientology mischt sich nicht ein in
den religiosen Glauben einer Person oder in den Glauben irgendeiner Art. Eine Person mit
irgendeinem religiosem Glauben kann ein Scientologe werden. Wir finden in Scientology
Menschen aller moglichen religiosen Anschauungen und Glauben, einschlieBlich Christen,
Buddhisten, Moslem, Juden und viele andere. Dies sind religiose Praktiken.

Scientology ist eine angewandte religiose Philosophie, die ausgesprochen verschieden
ist von einer religiosen Praktik.

Die acht Dynamiken umfassen die Teile des Lebens. Das Wissen von den acht Dyna-
miken ist niitzlich, um sich fiir korrekte Aktionen zu entscheiden. Die korrekte oder beste
Aktion kann interpretiert werden als die Aktion, die der Mehrzahl der Dynamiken niitzlich ist.

Eine inkorrekte oder schlechte Aktion kann interpretiert werden als die Aktion, die
dem Uberleben der Mehrzahl der Dynamiken hinderlich ist.

Wenn man seine Aktionen auf diese Art bewertet, dann hat man unmittelbar einen
Malstab, um gute und schlechte Aktionen, korrekte und inkorrekte Aktionen, abzuwiagen.

Wenn Sie das ndchste Mal eine schwierige Entscheidung zu treffen haben, dann be-
werten Sie es mit den acht Dynamiken und ermitteln Sie, ob die Aktion fiir die Mehrzahl der
Dynamiken niitzlich ist oder anders herum. Treffen Sie Ihre Entscheidung auf dieser Basis.
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Wird es Thnen helfen (erste Dynamik); Threr Frau, Familie, Kindern (zweite Dyna-
mik)? Wird die Entscheidung dem Uberleben und dem Dasein IThrer Gruppe helfen; Ihrer Ver-
einigung, [hrem Club, usw., und so weiter durch jede der Dynamiken?
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ANALYTISCHER UND REAKTIVER VERSTAND

Ihre Potentiale sind sehr viel grofer, als irgend jemand jemals zu glauben wagte. [Aus
Selbstanalyse von L. Ron Hubbard]

Jedes Individuum ist weit fahiger als es zu sein scheint. Er hat eine riesige Menge an
verborgener (schlafender) Fihigkeit. Diese Fahigkeit wird unten gehalten. Sie ist da, aber in
seinem gegenwértigen Zustand ist er unfdhig, sie zu benutzen. Eine Person ist tatsédchlich ein
geistiges Wesen (in Scientology als “Thetan” bezeichnet) mit einer riesigen Menge an poten-
tieller Fahigkeit. In seinem gegenwartigen Zustand ist diese Fihigkeit von geistigen Barrieren
unterdriickt. Thre Existenz und Lokalisation sind dem Individuum unbekannt. Daher hat er sie.
Bringen Sie jemand dazu, iiber diese Barrieren Bescheid zu wissen, sie zu lokalisieren in ihrer
exakten Zeit, Platz, Form und Ereignis und die Barrieren werden verschwinden. Nur dann
kann jemand sein volles Potential erkennen. Scientology besitzt eine dullerst prézise Techno-
logie (Prozessing genannt), die dem Individuum hilft, seine eigenen geistigen Barrieren zu
erkennen. Diese Barrieren konnen nur bestehen, wenn das Individuum nichts davon weil3.
Deshalb sind sie da. Er hat vergessen, daf er sie erschaffen und da hin gesetzt hat. Indem man
das Individuum in die Lage versetzt, diese geistigen Barrieren zu lokalisieren und sich zu er-
innern, ist es moglich fiir ihn, sie aufzulésen und dadurch seine verlorenen Féhigkeiten wieder
Zu gewinnen.

Der individuelle Mensch ist in drei Teile aufteilbar:

Der erste ist das Wesen, in Scientology Thetan genannt.

Der zweite dieser Teile ist der Verstand (Mind).

Der dritte dieser Teile ist der Korper. [Aus Grundlagen des Denkens, von L. Ron
Hubbard |

Der Mensch ist ein geistiges Wesen. Der Mensch ist nicht ein Verstand oder ein Kor-
per. Das geistige Wesen hat einen Verstand und bewohnt und kontrolliert einen Korper.

Es gibt einen analytischen und einen reaktiven Verstand.

ANALYTISCHER VERSTAND: Dieser Verstand besteht aus visuellen Bildern, entwe-
der aus der Vergangenheit oder aus dem physikalischen Universum, iiberwacht und kontrol-
liert durch das Wissen eines Thetans. Der Grundgedanke des analytischen Verstands ist Be-
wufStheit; man weif3, welche Schliisse man zieht und was man tut. Er kombiniert Wahrneh-
mungen der augenblicklichen Umgebung, der Vergangenheit (durch Bilder) und Einschiit-
zungen der Zukunft zu Schlufifolgerungen, welche auf die Realitdiiten von Situationen gegriin-
det sind. [Aus Scientology — gekiirztes Worterbuch von L. Ron Hubbard]

Der analytische Verstand ist der Verstand, der aus geistigen Bildern oder Erfahrungen
der Vergangenheit, Gedankenstromen und Beschliissen besteht, die das Individuum benutzt,
um Probleme in der Gegenwart zu analysieren, aufzuwerfen und aufzulésen und fiir die Zu-
kunft zu erschaffen. Er beinhaltet die natiirliche Fahigkeit des Individuums als ein Thetan zu
postulieren und wahrzunehmen. Der analytische Verstand ist unféhig, sich zu irren, wenn er
nicht irgendwie vom reaktiven Verstand gehindert wird. Sie haben vielleicht schon von Leu-
ten gehort, die enorm komplexe Berechnungen in einer sehr kurzen Zeit mit einer ungeheuren
Genauigkeit erstellen konnten. Das ist die Funktion des analytischen Verstands. Jeder einzel-
ne hat dasselbe Potential; wie auch immer, in seinem bestehenden Zustand wird er mehr oder
weniger von der Aktion seines reaktiven Verstands behindert. Der reaktive Verstand legt den
analytischen Verstand still, indem er falsche Daten und falsche Beschliisse einschleust; das
verursacht Fehler und das vermindert das Erfolgspotential einer Person.

REAKTIVER VERSTAND: Ein Teil des Verstandes einer Person, der gdnzlich auf ei-
ner Reiz-Reaktions-Grundlage (ein bestimmter Reiz st eine bestimmte Antwort aus) arbeitet,
der nicht unter ihrer willentlichen Kontrolle steht, und der Kraft und Befehlsgewalt auf ihr
Bewuftsein, ihre Vorhaben, ihr Denken, ihren Koérper und ihre Handlungen ausiibt. [Aus
Technische Definitionen von L. Ron Hubbard]
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Der reaktive Verstand ist der Verstand, der auf einige Reize aus der Umgebung rea-
giert und die analytischen Fahigkeiten von jemandem unterdriickt und stillegt. Zur gleichen
Zeit fiittert der reaktive Verstand den analytischen Verstand mit falschen Daten, die die Per-
son zu Fehlern, falschen Beschliissen und Lésungen fiir Lebenssituationen fiihren. Jeder ein-
zelne besitzt einen reaktiven Verstand, aber wir wiren ohne einen solchen weit besser dran.
Der reaktive Verstand besteht aus all jenen Erfahrungen einer Person, die Schmerz und Be-
wuBtlosigkeit, Verlust und Miflemotion enthalten. Die geistigen Barrieren, liber die wir am
Anfang dieses Kapitels gesprochen hatten, sind in diesem reaktiven Verstand enthalten.

Die Aktion des reaktiven Verstands verursacht jemanden unverniinftig zu sein und un-
fahig, klar zu denken. Das kann seine Fihigkeit und sein analytisches Vermdgen einschrin-
ken, so dal3 er seine Probleme im Leben nicht verniinftig analysieren, stellen und 16sen kann.
Er versorgt eine Person mit falschen Zielen/Vorhaben und Postulaten, die gegen das Uberle-
ben gerichtet sind. Der reaktive Verstand enthilt Dichotomien (gegensitzliche Worter oder
Ideen), die jemanden mit genau dem enden lassen, was er nicht will. Zum Beispiel verliert er
bei dem Versuch zu gewinnen. Bei dem Versuch Erfolg zu haben, versagt er.

ABERRATION: Irrationales Denken oder gestortes Verhalten oder Denken in bezug
auf ein bestimmtes Ding oder auf mehrere Dinge als Ergebnis der Beeinflussung des reakti-
ven Verstands auf das Individuum in bezug auf dieses Ding oder Dinge. [Aus Scientology —
gekiirztes Worterbuch von L. Ron Hubbard]

Der reaktive Verstand verursacht jede einzelne Aberration!

Sehr haufig wird es jemand schwierig finden, festzustellen, ob er sich in einer gegebe-
nen Situation analytisch oder reaktiv verhélt. Hier ist eine Liste von Anhaltspunkten fiir Aber-
ration, die anzeigen, da3 jemand in einem Gebiet oder einer Situation reaktiv ist in bezug auf
ein Ding oder Dinge und daher von seinem reaktiven Verstand gelenkt und kontrolliert wird.

Schlechtes Gedachtnis

Produziert falsche Antworten

Hat Probleme

Regt sich auf

Ist emotional

Kann nicht konfrontieren

Ist korperlich krank

Ist unaufmerksam

Hat Wahrnehmungsliicken

Verabscheut, ignoriert oder kann Gegensténde oder dhnliche Gegensténde nicht haben
Handelt irrational

Wird als eigenartig betrachtet in diesem Gebiet
Nimmt jede Kritik an sich selbst iibel
Spottet

Kann nicht verstehen

Begeht Overts

Rechtfertigt sich

Denkt kritische Gedanken

Héngt stidndig bei dem Gebiet fest

Will iiber das Gebiet nicht diskutieren
Verandert Daten tiber das Gebiet

Erzéhlt Liigen in bezug auf das Gebiet

Kann das Gebiet nicht verstehen

Versucht Dinge in diesem Gebiet zu stoppen

Wenn es nicht mdglich ist, etwas gegen den reaktiven Verstand zu tun, hat es wenig
Sinn, seine Existenz aufzuzeigen. Heutzutage ist die Auflosung des Problems des menschli-
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chen Verstands eine Tatsache. Die Probleme des menschlichen Verstands sind geldst. Das
wurde nach fast vierzig Jahren intensiver Forschung und Anwendung von L. Ron Hubbard
erreicht. Die Losung der Probleme des Verstands und die schlieliche Ausloschung des reak-
tiven Verstands wird durch Scientology Prozessing bewirkt (siche Kapitel iiber Scientology
Prozessing). Ausloschung besteht aus Loschen von Schmerz, BewuBtlosigkeit, Verlust und
MiBemotion (d.h. Wut, Gram, Furcht, Apathie), die im reaktiven Verstand enthalten sind, so
daf} die Erinnerung sich dann als eine analytische Erinnerung wieder einordnet.

Ein Individuum, das versucht, erfolgreich zu sein, kann durch seinen reaktiven
Verstand gehindert werden. Dieser Verstand kann Gegen-Postulate gegen die eigenen Postu-
late des Individuums ausspielen und dadurch Probleme verursachen. Der reaktive Verstand
hemmt die Fahigkeit von jemandem, Aktionszyklen zu handhaben, wodurch er mit einer
Menge unvollstindiger Aktionszyklen und vielen noch nicht begonnenen endet. Er behindert
ebenso seine Fahigkeit, effektiv zu kommunizieren. Tatsdchlich wird jegliche Unfahigkeit
hinsichtlich Kommunikation durch die Existenz des reaktiven Verstands verursacht. Er enthélt
geistige Barrieren, die ein Individuum behindern und solche Kommunikationsschwierigkeiten
verursachen, wie Stammeln, Stottern, Angst in Situationen zu verschiedenen Leuten zu kom-
munizieren (insbesondere zu Vorgesetzten und Personen in héheren Positionen). Der reaktive
Verstand kann ebenso verursachen, dal man Schwierigkeiten hat, sich auszudriicken und eine
Kommunikation zu einem anderen zu bringen. Er ist die Quelle aller Nervositit, Hemmungen,
mangelndem Selbstvertrauen und der Unfdhigkeit, zu kommunizieren. Er kann verursachen,
daf} jemand beim Kommunizieren eine vollige Leere im Kopf hat und nicht weil3, was er sa-
gen soll. Und er 146t jemanden vergessen und ist die Quelle jeder einzelner solcher Unfahig-
keiten.

DER REAKTIVE VERSTAND UND DIE TONSKALA

Die Position einer Person auf der Tonskala ist abhdngig von der Menge und dem Teil
des reaktiven Verstands, der bei jemand in einem bestimmten Augenblick eingerastet ist. Die
chronische (durch lange Dauer oder wiederholtes Auftauchen) Position auf der Tonskala wird
durch die Menge des iiber ldngere Zeit eingerasteten reaktiven Verstands von jemand be-
stimmt. Die akute (zeitweise) Position eines Individuums wird durch diesen Teil des reaktiven
Verstands bestimmt, der bei dem Individuum zu der Zeit eingerastet ist.

Jemand kann zum Beispiel in Trauer sein, weil er in einem traurigen Ereignis einge-
rastet ist, das im reaktiven Verstand enthalten ist. Wenn dieses Ereignis ausrastet wird die
Person wieder zu ihrer chronischen Tonstufe zuriickkehren. Die verschiedenen Emotionen auf
der Tonskala sind im reaktiven Verstand enthalten und eine Person geht die Tonskala hinauf
und hinunter durch das Einrasten und das Ausrasten des reaktiven Verstands.

Eine enthusiastische Person ist in einem Zustand von relativem Key-out (ausgerastet
sein) vom reaktiven Verstand und seines Einflusses. Eine Person auf Wut ist heftig in den
reaktiven Verstand eingerastet.

Um im Leben erfolgreich zu sein und diesen Erfolg beizubehalten, ist es wichtig, daf3
ein Individuum auf Enthusiasmus und dariiber ist. (Die Tonskala geht iiber Enthusiasmus hin-
aus.) Unter dieser Stufe ist man vom reaktiven Verstand beeinflu3t und der anscheinende Er-
folg kann zu jeder Zeit durch ein plotzliches Einrasten des reaktiven Verstands zerstort wer-
den und die Person falsche Entscheidungen treffen lassen, wodurch Probleme, Aufregungen
und Verwirrung erschaffen werden.

Der reaktive Verstand kann durch Scientology Prozessing (siehe Kapitel iiber Sciento-
logy Prozessing) vollstdndig ausgeloscht werden. Sein Ausldschen vergrofert das analytische
Vermdgen, die Fahigkeit und die Chance zum Erfolg.
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DIE DREI UNIVERSEN

Und es gibt Universen. Es gibt drei an der Zahl: das von einem Gesichtspunkt erzeug-
te Universum, das von jedem beliebigen anderen Gesichtspunkt geschaffene Universum, so-
wie das Universum, das durch das Zusammenwirken von Gesichtspunkten geschaffen wurde,
und tiber dessen Aufrechterhalten man sich geeinigt hat — das physikalische Universum. [Aus:
Das Schaffen menschlicher Fdihigkeit, Die Faktoren von L. Ron Hubbard]

Es gibt also drei Universen — Ihr Universum, das Universum des Anderen und das
physikalische Universum. Zwischen jedem dieser drei Universen gibt es eine deutliche Bezie-
hung. Das physikalische Universum gestaltet sich zum Beispiel nach IThrem Universum. Was
Sie nicht in Thr Universum hinein setzen, wird sich im physikalischen Universum auch nicht
ereignen. Wollen Sie etwas in das Universum eines anderen setzen, dann miissen Sie es mit-
tels Absicht dort hinein setzen. Wenn Sie nicht daran denken und es nicht beabsichtigen, dann
wird es auch nicht geschehen und die andere Person wird es auch nicht aufnehmen.

Es gibt eine fortwdhrende Wechselbeziehung zwischen Aktion, Gedanke, Absicht und
Postulat, die zwischen Threm eigenen Universum, dem Universum einer anderen Person und
Ereignissen im physikalischen Universum stattfinden. Das physikalische Universum denkt
nicht, es beabsichtigt nicht und es postuliert nicht. Ein lebendes Wesen beabsichtigt und pos-
tuliert. Thr Universum ist das Universum, in dem Sie denken. Es ist nicht in Thren Kopf einge-
schlossen und es besteht gleichzeitig mit dem physikalischen Universum und den Universen
jeder beliebigen anderen Person. Thr Universum ist unendlich und sie sind fdhig, alles darin
hinein zu setzen, was Sie wiinschen. Das physikalische Universum gestaltet sich durch die
Gedanken, Absichten und Postulate, die in Ihrem Universum und dem Universum eines ande-
ren enthalten sind. Sie werden feststellen, daB3 jedes Objekt, das Sie im Moment im Raum bei
sich haben, sich nicht bewegt hat, seit es in diese Position gebracht wurde. Der einzige Weg,
wie es bewegt werden kann, ist, da3 Sie es in Threm Universum in eine andere Position brin-
gen, indem Sie beabsichtigen, daf3 es dort sein soll, es dann aufnehmen und in diese Position
bringen.

Was sagt IThnen das? Es sagt Ihnen, dall im physikalischen Universum nichts gesche-
hen wird, ohne daf3 Sie denken, postulieren und ein Mock-up in Threm eigenen Universum
erschaffen. Wenn Sie sich in einer verantwortungsvollen Position gegeniiber anderen Perso-
nen befinden, dann werden diese Personen Ihre Verantwortlichkeit nicht mitbekommen und in
thren eigenen Universen duplizieren konnen und fdhig sein, Ihre Absichten auszufiihren,
wenn Sie es nicht zuvor in Thr eigenes Universum gesetzt haben. Wenn Sie in Threm Univer-
sum verwirrt sind, dann werden andere in Ihrer Umgebung wahrscheinlich auch leicht ver-
wirrt werden.

MOCK-UP: Ein geistiges Modell, Konstruktion oder Bild, das von einem Thetan er-
schaffen wurde. Ein Mock-up unterscheidet sich von einem Faksimile darin, dafs es willentlich
erschaffen wurde, nicht notwendigerweise eine friihere Erfahrung kopiert und unter der Kon-
trolle des Thetans ist. [Aus Scientology — gekiirztes Worterbuch von L. Ron Hubbard]

Ihre Fahigkeit, Thr eigenes Universum zu handhaben, wird durch Thren eigenen reakti-
ven Verstand behindert. Wenn irgendeine Schwierigkeit auftaucht beim Aufmocken und Er-
halten eines Mock-ups, dann sollte eine Person Scientology Prozessing erhalten.

Ein Postulat, das jemand in seinem eigenen Universum macht, wird immer eintreten.
Wenn ein Postulat nicht im physikalischen Universum oder im Universum einer anderen Per-
son eintritt, dann gibt es drei Griinde, warum es nicht passiert ist:

1. Sie haben es nicht wirklich postuliert.
Sie haben das Postulat eines anderen akzeptiert.

3. Sie haben Gegenpostulate in Threm eigenen reaktiven Verstand, die eingerastet
sind und sich gegen lhre eigenen Postulate gestellt haben.
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Sie sollten sich bewul3t werden, dal man Gedanken oder Ideen von anderen Leuten
aufsammelt und herumtrégt. Dies sind Postulate, die andere in ihrem eigenen Universum pos-
tuliert haben. Weil es mit Threm eigenen zusammen existiert, nehmen Sie es auf und stimmen
damit iiberein. Es kann nur etwas fiir Sie geschehen, wenn Sie damit iibereinstimmen und es
auch postulieren.

Sie beabsichtigen zum Beispiel am Wochenende eine Arbeit zu erledigen, und ein
Freund kommt vorbei und fragt Sie, ob Sie mit ihm Angeln gehen. Letztenendes gehen Sie
mit thm Angeln. Sie waren mit seinem Postulat einverstanden und stimmten damit iiberein.

Es gibt eine interessante Beziehung zwischen Ihrem eigenen Universum und dem phy-
sikalischen Universum. Sie konnen nur solche Dinge im physikalischen Universum haben, die
Sie in Threm eigenen Universum erschaffen. Wenn Sie sie nicht zuvor in Threm eigenen Uni-
versum aufgemockt haben und dort aufrecht erhalten, dann werden Sie fiir Sie im physikali-
schen Universum nicht vorhanden sein. Die Griinde, warum jemand Schwierigkeiten beim
Erschaffen und Aufrechterhalten in seinem eigenen Universum hat, sind:

1. Thm fehlt das Wissen, das eigene Universum zu handhaben und etwas aufzumo-
cken.

2. Der reaktive Verstand der Person wird bei einem bestimmten Gebiet restimuliert
und verursacht Gegenpostulate, die sich mit seinen eigenen Postulaten vermischen
und Schwierigkeiten im physikalischen Universum erschaffen.

Beispiel: Eine Person ist unfdhig, sich ein nagelneues Auto aufzumocken und das
Mock-up aufrechtzuerhalten. Im physikalischen Universum geht er hin und kauft sich ein na-
gelneues Auto. Innerhalb von drei Monaten wird das Auto beinahe ein Wrack sein. Warum?
Nun, er konnte das Mock-up von einem neuen Auto in seinem eigenen Universum nicht auf-
rechterhalten, daher wird er nicht fahig sein, es im physikalischen Universum zu haben. Das
physikalische Universum wird nur durch Ihr eigenes und das Universum der anderen
beeinfluft.

Beispiel: Wenn Sie unfihig sind, sich einen Parkplatz in einem bestimmten Gebiet
aufzumocken, dann werden Sie, wenn Sie hin kommen, sehen, dal3 dort kein Parkplatz fiir Sie
frei ist. Mit der Fahigkeit ein Mock-up zu erzeugen und einen Parkplatz in Threm eigenen U-
niversum zu erschaffen konnen Sie sich vollig sicher fithlen, daf3 einer da sein wird und wenn
Sie hin kommen, dann wird es dort einen Parkplatz geben.

Nach aktueller Statistik sind nur 5% der Menschen wirklich erfolgreich und bekom-
men, was sie vom Leben wollen, so daf} sie finanziell unabhingig werden. Die verbleibenden
95% haben Schwierigkeiten, ein Mock-up in ihrem eigenen Universum aufrechtzuerhalten.
Dieser Zustand kann nur durch Scientology Prozessing korrigiert werden [s. Kapitel Sciento-
logy Prozessing].

Eine Person ist erfolgreich entsprechend der Fihigkeit, das eigene Universum zu er-
schaffen. Um zu erreichen, was immer Sie erreichen wollen, miissen Sie fahig sein, es so in
Ihrem eigenen Universum zu sehen, als ob Sie es schon erreicht hétten.

Probieren Sie es aus. Beschlielen Sie, was Sie tun wollen. Dann iiberpriifen Sie es mit
verschiedenen Mock-ups, bis Sie den genauen Weg herausgearbeitet haben, den Sie schliel3-
lich gehen wollen. Dann beschlieen Sie, da3 dies das letztliche Endergebnis sein wird. Nun
fithren Sie es aus.

Wenn Sie jemals Schwierigkeiten haben, eine Arbeit abzuschlieBen, dann mocken Sie
sich das Endergebnis auf und setzen Sie es in Thr eigenes Universum, als ob es schon verwirk-
licht wire. Setzen Sie dies fort, bis Sie sich besser fiihlen. Jegliche Stopps, die Sie beim Ab-
schlieBen der Arbeit hatten, werden verschwinden.
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ERFOLG - ZIELE - POSTULATE

Die grundlegende Formel von leben (“leben” als Tatigkeit, nicht die Sache “das Le-
ben”) ist:

EIN GRUNDLEGENDES ZIEL HABEN UND BEFOLGEN.

[von HCO PL 13.3.65 — Die Struktur von Organisation — Was ist Policy? Von L. Ron
Hubbard]

Wenn es jemals ein Geheimnis flir Erfolg gab, dann liegt es in dem Gebiet von Zielen.
Keine Person kann erfolgreich werden, ohne ein Ziel zu haben. Ein Ziel ist etwas lohnendes,
was das Individuum erreichen will. Die Griinde, warum jemand im Leben nichts erreicht, sind
wie folgt:

1. Aufgrund des Einflusses des reaktiven Verstands weifl er nicht, wohin er gehen
will.

2. Er hat entschieden, was sein Ziel ist, erreicht es und versdumt, den Zyklus dieses
Zieles zu beenden und nimmt ein neues Ziel auf (das nennt man ein “Uberlaufen”
des Ziels).

3. Die Person lduft in verschiedene Stopps und Hindernisse auf dem Weg und endet
mit einem verfehlten Ziel.

Um erfolgreich zu sein mufl man Ziele haben. Erfolg kann definiert werden als das Er-
reichen dessen, was man sich vorgenommen hat. Viele Menschen gehen durch das Leben,
ohne zu wissen, was sie wirklich tun wollen; sie versagen, weil sie unfahig sind, Ziele aufzu-
stellen. Selbst wenn Sie ihnen das Geheimnis des Erfolgs aufzeigen und ihnen sagen, dal sie,
um erfolgreich zu sein, lediglich ein lohnendes Ziel aufstellen miissen, sind sie immer noch
unfdhig zu entscheiden, was sie tun werden. Die Erkldrung dafiir liegt im Verstehen des reak-
tiven Verstandes. (Siehe Kapitel iiber analytischen und reaktiven Verstand.)

Die reaktive Bank ist fast vollstindig aus falschen und mit Schreckladungen versehe-
nen Zielen aufgebaut, um die Wesen am Wachsen zu hindern. [von HCO PL 13.3.65 — Die
Struktur von Organisation — Was ist Policy? Von L. Ron Hubbard]

Der reaktive Verstand enthélt geistige Konflikte und viele falsche Ziele. Diese verur-
sachen einen in einer Richtung durch das Leben zu gehen, die man gar nicht wirklich will.
Der reaktive Verstand versetzt das Individuum in einen Zustand von Verwirrung. Er kontrol-
liert das Wesen wie eine Marionette. Die Losung dieses Problems ist Scientology Prozessing
(siehe Kapitel von Scientology Prozessing).

Trotz des reaktiven Verstands kann jemand viel fiir einsetzenden Erfolg im Leben tun,
indem er sich hinsetzt und seine Ziele ausarbeitet; das, was er erreichen will. Diese sollten
aufgeschrieben werden als das Endergebnis, das heif3t, das Abschlieen des Aktionszyklusses.
Jemand kann eine Menge von Zielen haben. Wenn man entschieden hat, was man tun will, ist
die nichste Aktion das AbschlieBen des Vorhabens zu postulieren. Das heif3t, sich im eigenen
Universum vorzustellen, da3 man als Tatsache dieses Ziel bereits erreicht hat.

Die nichste Aktion ist das Ausarbeiten der Gradientenschritte, die notwendig sind, um
das Endziel zu erreichen. Diese Schritte sind dann aufzuschreiben und im eigenen Universum
als erreicht zu postulieren.

Nachfolgendend ist der erste Schritt aufzunehmen, sein AbschlieBen zu postulieren
und durch den Aktionszyklus zu gehen mit Start, Fortsetzen und AbschlieBen dieses Schrittes.
Machen Sie dasselbe mit dem nédchsten Schritt, dann dem néchsten, und so weiter. Fiir das
Erreichen eines iibergeordneten Gesamtzieles mufl man sich klar werden, da3 es notwendig
sein kann, neue Informationen zu erhalten, neue Fihigkeiten zu erlangen, neue Ausstattung
oder zusitzliche Hilfe zu bekommen. All dieses sind Teile der Gradientenschritte zum Errei-
chen des libergeordneten Gesamtziels.
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Alle Stopps treten wegen gescheiterter Ziele auf. Jedem Stopp liegt ein gescheitertes
Ziel zugrunde. Es gibt dazu ein Gesetz—um Leben und Aktivitit wieder herzustellen, brau-
chen sie lediglich das gescheiterte Ziel neu zu beleben. Dadurch werden die Stopps sofort
verschwinden (Blow).[Aus HCO PL vom 14. Januar 1969 - OT Orgs - von L. Ron Hubbard]

Jede auftauchende Schwierigkeit beim Erreichen eines Zieles oder bei einem Schritt
auf dem Weg dahin sind alle zu iiberwinden, indem man die Aufmerksamkeit auf das Ziel legt
und sich in seinem eigenen Universum vorstellt, dafl dieses Ziel tatséchlich erreicht ist. Diese
Aktion nennt sich “Wiederbeleben eines verfehlten Zieles”. Sie werden sehen, daf alle Stopps
verschwinden, nur indem Sie dies tun.

Beispiel: Jemand mul3 Lebensmittel im Supermarkt einkaufen und es ist 18 Uhr. Der
Laden schlieft um 18 Uhr. Das Ziel ist Lebensmittel zu kaufen. Stellen Sie sich in Threm ei-
genen Verstand vor, da3 Sie Lebensmittel eingekauft haben. Dann gehen Sie und setzen die
physikalische Aktion des Einkaufens um. Denken Sie nicht “Oh, der Laden ist zu, weil es 18
Uhr ist”. Das lenkt IThre Aufmerksamkeit auf den Stopp.

Beispiel: Sie entscheiden sich geschiftlich nach New York zu fliegen. Sie rufen die
Fluggesellschaften an und erfahren, dal der Flug ausgebucht ist und dal3 es eine Ersatz-
Warteliste gibt. Sie denken mdoglicherweise “Oh, gut, so ist es!” und nehmen den ersten Bus.
Die korrekte Aktion ist, zu postulieren, dal3 Sie in New York sind. Fahren Sie zum Flughafen
und entscheiden Sie, daB3 Sie in diesem Flugzeug sind und New York erreicht haben. Gehen
Sie zum Flugticketschalter und fragen Sie nach Ihrem Ticket.

Beispiel: Sie sind ein Geschéftsmann, haben sich als Ziel gesetzt, ein erfolgreiches
Unternehmen aufzubauen und Sie haben lhre Vorstellung davon, was der Erfolg sein wird.
Fiir eine notwendige Zwischenfinanzierung gehen sie zur Bank und fragen nach einem Kredit.
Bei der Bank informiert man Sie, dafl man gegenwirtig nicht in der Lage ist, [hnen noch mehr
Geld zu geben. Sie lenken Ihre Aufmerksamkeit auf Ihr Ziel eines erfolgreichen Unterneh-
mens und setzen das fort, bis plotzlich die Idee auftaucht, da3 Sie das Darlehen anderswo be-
kommen kdnnen, oder daf3 Sie den Kredit gar nicht wirklich brauchen.

In jedem dieser Fille sehen Sie, daf3 Sie Ihre Aufmerksamkeit auf das Ziel richten.
Wenn Sie das tun, werden Sie feststellen, daB3 jegliche Stopps sofort verschwinden. Erinnern
Sie sich, dal} sich dies “Wiederbeleben eines verfehlten Ziels” nennt. Jedes verfehlte Ziel
kann wiederbelebt werden, indem man seine Aufmerksamkeit auf das urspriingliche Ziel
lenkt. Diese Technologie kommt geradewegs aus Scientology und ist sehr machtvoll. Unter-
schétzen Sie ihre Niitzlichkeit nicht.

Dieses Prinzip ist auch im familidren Leben von groBem Nutzen. Viele Schwierigkei-
ten, in die Sie laufen, konnen auf der Basis von Wiederbeleben des verfehlten Ziels eines an-
deren gehandhabt werden. Wenn eine Person ein verfehltes Ziel hat, dann wird sie den Stopp
dramatisieren. Verfehltes Ziel entsteht dadurch, dafl ein Individuum ein Ziel hat und dann im
Erreichen dieses Ziels gestoppt wird. Dadurch wird er seine Aufmerksamkeit auf dem Stopp
haben und ihn dramatisieren, indem er andere Leute und andere Dinge in seiner Umgebung
stoppt. Sie handhaben eine solche Situation, indem das verfehlte Ziel von jemandem wieder-
belebt wird durch Befragen, was er beabsichtigt und noch nicht getan hat; was erreicht werden
sollte und er noch nicht erreicht hat, oder eine dhnliche Frage.

Eine andere Situation, die beachtet werden mubB, ist das iiberlaufene Ziel. Das bedeu-
tet, jemand setzt sich ein Ziel und erreicht es tatsdchlich ohne zu erkennen, daB3 er es erreicht
hat. Manchmal kann jemand ein Ziel sehr schnell erreichen und nicht realisieren, dal} er es
erreicht hat. Dies endet in einem Overrun (Uberlaufen), und die Person lduft plotzlich in
Schwierigkeiten, Arger und Probleme.

Beispiel: Jemand setzt sich das Ziel, einen Studierkurs zu belegen. Innerhalb einer sehr
kurzen Zeit ist er tatsdchlich auf dem Kurs, bekommt aber nun enorme Schwierigkeiten damit.
Der Grund fiir diese Schwierigkeiten ist, da3 die Person, die das Ziel hatte, einen Kurs zu be-
legen, dieses erreicht hat. Sie hat aber nicht den Aktionszyklus beendet und sich kein neues
Ziel gesetzt, wie, den Kurs erfolgreich abzuschlief3en.
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Beispiel: Ein Geschéftsmann setzt sich ein Ziel, ein erfolgreiches Unternehmen aufzu-
bauen, schafft es innerhalb von zwei Jahren und versdumt zu erkennen, dal} er sein urspriing-
liches Ziel erreicht hat. An diesem Punkt fangt das Geschift an nachzulassen, viele Schwie-
rigkeiten tauchen auf, die Effizienz faillt und er ist umgeben von vielen geschéftlichen Prob-
lemen. Der Grund? Er hat das gesteckte Ziel bereits erreicht, aber er hat den Zyklus nicht be-
endet und keine neuen zu erreichenden Ziele gesetzt. Solange man sich keine Ziele setzt, geht
man nirgendwo hin. Durch das Leben zu gehen ohne ein Ziel, ist wie ein Schiff ohne Ruder
auf das Meer zu schicken. Es wird wahrscheinlich irgendwo enden, stdndig in Schwierigkei-
ten sein, oder das Problem haben, auf eine Sandbank gelaufen zu sein oder fortgespiilt an ir-
gendeinen einsamen Strand.

Das Thema Ziele ist sehr wichtig. Um im Leben erfolgreich zu sein, mufl jemand wis-
sen, wohin er steuert. Er mul} sich ein Ziel gesetzt haben. Wenn er dieses Ziel erreicht hat,
dann muf3 er den Zyklus beenden und sich ein neues Ziel setzen. Eine Person ohne ein Ziel ist
umbhertreibend, ganz auf dem Weg zu unterliegen auf Ton 0 (siehe Kapitel “Die Emotionsska-
la”).

Beispiel: Jemand war in seinem Leben aktiv. Mit 65 Jahren geht er in Rente. Jetzt wird
thm gesagt, daBl er nicht arbeiten kann. Er setzt sich im Leben keine neuen Ziele. In vielen
Féllen wird er krank und stirbt innerhalb einer sehr kurzen Zeit.

Die Formulierung eines Ziels ist sehr wichtig. Das Ziel sollte das Ende beschreiben,
oder das Beenden des Aktionszyklusses, den man zu erreichen wiinscht.

Ein Individuum, eine Spezies, ein Organismus, eine Organisation muf3 ein ausgespro-
chenes GRUNDLEGENDES ZIEL haben, um Erfolg zu haben, zu iiberleben und den Einflufs
zu erweitern. [von HCO PL 13.3.65 — Die Struktur von Organisation — Was ist Policy? Von L.
Ron Hubbard]

Das wichtigste, das eine Person durch das Leben fiihrt, ist ein Ziel. Erfolg in etwas be-
liebigem entsteht als ein Ergebnis, ein lohnendes Ziel aufgestellt zu haben, auf das Sie hinar-
beiten, es erreichen und dann ein neues aufstellen. Es ist flir jeden Scientologen unentbehr-
lich, sich wirklich hinzusetzen und seine Ziele festzulegen. Das ist der Grund, warum Leute
stoppen. Sie dramatisieren die Stopps, die ihnen auferlegt wurden, und sie finden keinen Weg.
Sie wissen nicht, was sie tun wollen. Die grofite Schwierigkeit fiir jemanden ist, sich hinzu-
setzen und festzulegen, was er eigentlich tun will, und wo er hinsteuert. Die Tatsache, dal3
jemand kein Ziel hat, zeigt, da3 es fiir ihn ein verfehltes Ziel gibt. Er wird im Leben gestoppt
werden.

Stopps ereignen sich alle wegen verfehlten Zielen. [HCO PL vom 14. Januar 1969 —
OT Orgs - von L. Ron Hubbard]

Jeder, der im Leben gestoppt wird und erfolglos ist, hat ein verfehltes Ziel.

In diesem Universum passiert nichts, wenn es nicht ein lebendes Wesen in Existenz
postuliert hat; daher ist es unerldBlich zu wissen, was ein Postulat ist.

Postulat: Eine Folgerung, Entscheidung oder ein Beschlufs des Individuums selbst in
seinem eigenen Selbst-Determinismus tiber Daten der Vergangenheit, bekannt oder unbe-
kannt. Das Postulat ist immer bekannt. Es wird nach der Beurteilung von Daten gemacht. Es
lost ein Problem der Vergangenheit, entscheidet iiber Probleme oder Beobachtungen der Ge-
genwart oder setzt ein Muster fiir die Zukunft. [Aus Scientology — gekiirztes Worterbuch von
L. Ron Hubbard]

Sie erschaffen Ihre eigene Zukunft, und wenn Sie sie nicht erschaffen, wird sie nicht
geschehen.

Jeder noch nicht abgeschlossene Aktionszyklus ist deshalb nicht beendet, wie Sie se-
hen werden, weil Sie das Endergebnis nicht postuliert haben. Wenn Sie aufstehen wollen,
miissen Sie die Vorstellung bekommen, aufzustehen. Das ist das Endergebnis. Dann kdnnen
Sie aufstehen.

Sie miissen das richtige Endergebnis postulieren.
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Ein Postulat funktioniert immer. Sie postulieren sowieso die ganze Zeit. Ereignisse
entwickeln sich genau so, wie Sie sie postulieren. Wenn Sie umhergehen und sagen: “Ich
kann das nicht tun”, werden Sie es nicht tun konnen. Sie denken: “Es gibt kein Geld, Geld ist
knapp”, und es wird kein Geld da sein. Wenn Sie denken: “Ich habe meine Schliissel verloren.
Ich weiB} nicht, wo sie sind”, werden Sie sicherlich nicht wissen, wo sie sind. Das groBte Er-
folgshindernis, das jemand haben kann, ist seine eigene Einstellung. Andern Sie die Einstel-
lung einer Person und sie wird die uniiberwindlichsten Probleme bewiltigen. Denken Sie:
“Ich habe ... getan”, und es ist halb getan. Denken Sie: “Ich weill, wo meine Schliissel sind.
Ich habe meine Schliissel ”, und plétzlich werden Sie erscheinen.

Um zu funktionieren, mul} ein Postulat nur ein leichter Gedanke sein. Ein Postulat
wird in der Gegenwart in Ihrem Universum gemacht, als ob es schon geschehen wire.

Was immer Sie nicht getan haben, wurde nicht getan, weil Sie es in Threm Universum
nicht als ein Endergebnis postuliert haben. Postulate wie: “Ich werde ...”, eines Tages werde
ich ...” sind keine Endergebnisse. Wer sie auf diese Weise macht, erreicht nichts.

Um im Leben erfolgreich zu sein, mufl man Ziele und Vorhaben aufstellen. Man muf}
planen und festlegen, welche Endergebnisse man erhalten will, um dann die Endergebnisse zu
postulieren, als ob sie in der Gegenwart in seinem eigenen Universum schon erreicht wéren.
Man sollte jeden Tag Zeit eriibrigen fiir die Planung und das Postulieren der Tatigkeiten des
ndchsten Tages. Ich habe gemerkt, da3 dies nur erfolgreich getan werden kann, indem ich ein
passendes Tagebuch fiihre und es beziiglich meiner tiglichen Aktivititen auf dem laufenden
halte. Dann kann ich fiir die Zukunft “Mock-ups” nach meinem Entschlufl machen, und sie
nicht dem Zufall {iberlassen. Probieren Sie das selbst aus. Schreiben sie Dinge auf, die zu er-
ledigen sind. Zeigen Sie die wichtigen an. Entscheiden Sie, wann Sie jedes tun werden und
stellen Sie sich vor, wie jedes nach der Erledigung sein wird, das endgiiltige, zu erreichende
SchluBergebnis. Machen Sie das tidglich (am besten abends) vor dem Schlafengehen und jeden
Morgen nach dem Aufwachen. Tun Sie es eine Woche lang, und achten Sie darauf, ob sie
erfolgreicher geworden sind.

UBUNG

Schreiben Sie eine Liste Ihrer eigenen Ziele.

Wenn Sie Schwierigkeiten damit haben, lesen Sie das Kapitel liber den Analytischen
und Reaktiven Verstand, das Kapitel liber die Drei Universen und dieses Kapitel noch einmal.

Wenn es Thnen dann immer noch Miihe macht, dann wird Thnen Scientology Prozes-
sing helfen, die Ursache Ihrer Schwierigkeiten zu finden und zu handhaben.
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PROBLEME

Das Leben stellt sich Probleme, um sie zu losen.[Aus: Das Schaffen menschlicher Fd-
higkeit, Axiom 39, von L. Ron Hubbard]

Wissen iiber Probleme und wie man sie bewiltigt ist flir jeden notwendig, der erfolg-
reich sein will.

PROBLEM: Alles, was aus Gegensdtzen vergleichbarer Stdrke besteht; besonders
Postulat-gegen-Postulat, Absicht-gegen-Absicht oder Idee-gegen-Idee. [Aus Scientology —
gekiirztes Worterbuch von L. Ron Hubbard]

Jedes Problem, das jemand hat, besteht nur, weil das Individuum dieses Problem er-
schafft. Man erschafft sich in seinem eigenen Universum Probleme, indem man eine Absicht
und dann eine gleichwertige, gegensétzliche Absicht, ein Postulat und dann ein gleichwertiges
und gegensétzliches Postulat erschafft. Entscheiden Sie sich etwas zu tun und dann, es nicht
zu tun. Dann haben Sie ein Problem. Ein Problem kann den Anschein haben, im physikali-
schen Universum zu bestehen. Es wird im physikalischen Universum nur solange bestehen,
wie man es in seinem eigenen Universum erschafft. Sobald man aufhért, ein Problem in sei-
nem eigenen Universum zu erschaffen, wird das Problem im physikalischen Universum ver-
schwinden.

Wenn jemand ein Problem hat, dann sitzt er mitten in zwei gegensitzlichen Postulaten,
Absichten oder Ideen und bewegt sich weder in die eine noch in die andere Richtung. Er sitzt
in einem “vielleicht”. Das Problem wird so lange weiter bestehen bleiben, bis er sich ent-
scheidet, den einen oder den anderen Weg zu gehen. Ein Problem kann nur existieren, wenn
es nicht konfrontiert wird. Sobald das Problem konfrontiert und eine Entscheidung getroffen
ist, wird sich das Problem entsprechend reduzieren.

Ein Problem besteht nur, wenn man nicht handelt und es nicht konfrontiert. Arger dar-
iiber, ein Problem zu handhaben und zu konfrontieren, bedeutet, da3 es Zeit wird, es zu hand-
haben. Wenn Sie fahig sind, ein Problem zu handhaben und zu konfrontieren, dann werden
Sie plotzlich feststellen, dafl Sie es gar nicht handhaben miissen.

Beispiel: Thr Chef macht Ihnen ungeheure Schwierigkeiten und Arger. Sie sind unent-
schlossen, wie Sie die Situation handhaben sollen und Sie machen keine Anstalten, die Lage
zwischen Thnen zu verbessern. Die Schwierigkeit bleibt bestehen und Sie haben ein Problem.
Sie haben die Moglichkeit, die Sache zu iiberdenken und entscheiden, daf3 Sie das Problem
nicht brauchen. Wenn es hart auf hart kommt, kommen Sie auch ohne Thren Job zurecht und
Sie beschlieen, in das Biiro zu gehen und mit Threm Chef fertig zu werden. Wie beschlossen
kommen Sie zum Biiro, nur um festzustellen, da3 das Problem nicht mehr besteht. Der Chef
hat sich durch irgendeine unbekannte Ursache gedndert.

Ein Problem kann nur bestehen, wenn es zwei gegensitzliche Postulate, Absichten o-
der Ideen gibt.

Als ein Beispiel der Aktion eines Problems konnen Sie folgende Demonstration durch-
fiihren. Driicken Sie beide Hiande mit gleicher Kraft gegeneinander. Sie finden sich nun selbst
festgekeilt, beide Hénde vor sich aneinander gedriickt. Jetzt haben Sie ein Problem. Wenn Sie
mir das nicht glauben, dann erschaffen Sie diese Situation weiter, beide Hénde vor sich ge-
geneinander gedriickt, eine Hand driickt gegen die andere mit gleicher Kraft, und gehen Sie so
Ihren tiglichen Aktivitdten nach. Um diese Situation aufzuldsen, miissen Sie lediglich autho-
ren, die Kraft zu erschaffen, die von einer Hand ausgeiibt wird. Sobald Sie das tun, werden
Sie augenblicklich feststellen, daf3 die Kraft der anderen Hand ebenso verschwunden ist und
daB Sie das Problem aufgeldst haben.

Um irgendein Problem zu losen, ist es lediglich erforderlich, Theta, der Loser zu
werden, anstatt Theta, das Problem zu sein. [Aus: Das Schaffen menschlicher Fihigkeit, Axi-
om 49, von L. Ron Hubbard]
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Um ein Problem im physikalischen Universum zu 16sen, miissen Sie das Problem le-
diglich in Threm eigenen Universum handhaben und es dort zum Verschwinden bringen. Dann
verschwindet es im physikalischen Universum.

Vor der Entdeckung dieses Datums durch L. Ron Hubbard hat der Mensch seine Prob-
leme im physikalischen Universum gelost, indem er das physikalische Universum manipuliert
hat, ohne zu sehen, dall das Problem im eigenen Universum vorhanden war und daB3 er nur
seine eigenen Ideen dndern miifite, damit das Problem verschwindet.

Beispiel: Ein Geschédftsmann hat ein finanzielles Problem. Das Geschéft geht schlecht,
die Umsitze gingen zurilick und er ist knapp bei Kasse und unfihig seine Glaubiger zu bezah-
len. Die Glaubiger dringen ihn, seine Schulden zu begleichen. Seine Losung des Problems ist,
krank zu werden. Mdglicherweise endet er im Krankenhaus in dem Versuch, seine Glaubiger
aufzuhalten. Natiirlich 16st das nicht sein Problem. Die Losung wird nun zum néichsten Prob-
lem. Er wird jedenfalls bankrott gehen, und aulerdem wird er ein sehr kranker Mann sein. Die
richtige Losung wire, das finanzielle Problem in seinem eigenen Universum zu 16sen, indem
er die gegensitzlichen Krifte (Postulate/Gegen-Postulate, Absicht/Gegen-Absicht, I-
dee/Gegen-Idee) beziiglich Finanzen, Geld und seinem Geschift wegnimmt. Hatte er das ge-
tan, wire die Situation gehandhabt.

Jemandem einen Rat zu geben, der ein Problem hat, funktioniert nicht, weil er das
Problem selbst erschafft. Der Rat stellt lediglich ein Gegen-erschaffen gegen das Problem dar.
Wenn man die Person dazu bekommt, daf} sie das Problem erklart, wird es sich vermindern.

Man erschafft sich seine eigenen Probleme. Diese 16st man, indem man sie handhabt
und in seinem eigenen Universum konfrontiert.

Dann ist man grofer und kann Ursache iiber seine eigenen Probleme sein. Die Prob-
leme eines anderen kann man nicht 16sen. Jeder Versuch, die Probleme von anderen zu 16sen,
wird die Person nur in neue Probleme stiirzen. Die Losung wird dann zum Problem. Leihen
Sie zum Beispiel jemandem etwas Geld, um ein Problem zu 16sen und sehen sie, wie es funk-
tioniert. Nachdem das Geld ausgegeben ist, wird das Problem wieder erscheinen.

Der Weg, ein Problem zu handhaben, ist seine Ursache zu handhaben. Die Ursache
liegt immer in einem selbst.
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SCIENTOLOGY PROZESSING

Scientology ist flir die fahige Person, die noch fahiger werden will. In Scientology
sind wir an erfolgreichen Menschen interessiert. Erfolg zu haben héngt von der eigenen Fé-
higkeit ab, sein eigenes Universum zu handhaben. Um im physikalischen Universum zu funk-
tionieren, mufl man fahig sein, im eigenen Universum zu erschaffen, zu denken und aufzumo-
cken. In dem Mal, indem man das kann, wird man in seinen Aktionen im physikalischen U-
niversum erfolgreich sein.

Ein Individuum ist ein geistiges Wesen. In Scientology wird es ein “Thetan” genannt.
Er hat weit mehr Fahigkeiten, als er tatsdchlich nutzt. Eine Person hat eine enorme Menge von
verborgenen Fihigkeiten. Diese Fihigkeiten wurden durch verschiedene geistige Barrieren
unterdriickt. Diese geistigen Barrieren sind dem Individuum unbekannt; dennoch ist es ihm
moglich, sie zu lokalisieren und zu entfernen. Dies wird durch Scientology Prozessing er-
reicht. Scientology Prozessing besteht daraus, jemanden zu befdhigen, auf sein eigenes Uni-
versum zu schauen und die verschiedenen Verwirrungen der Vergangenheit fiir sich selbst zu
lokalisieren und zu identifizieren. Man konnte sagen, daf3 diese geistigen Barrikaden aus ver-
schiedenen Momenten von Schmerz, BewuBtlosigkeit, Verlust und Miflemotion bestehen, die
das Individuum erfahren hat. Durch Prozessing ist es moglich, diese geistigen Barrieren zu
lokalisieren und das Individuum davon zu befreien.

Jede Schwierigkeit, die ein Individuum im Leben hat, sei es erfolgreich zu sein, seine
Probleme zu handhaben, seine Zukunft aufz7umocken und zu erschaffen, seine Ziele festzule-
gen, oder Aktionszyklen zu postulieren und zu beenden, kann alles durch Scientology Prozes-
sing aufgelost werden.

Scientology Prozessing kann in zwei Formen erhalten werden. Das eine ist Gruppen
Prozessing und das andere ist individuelles Prozessing.

Eine andere Form von Prozessing ist Dianetik Prozessing. Das Ziel von Dianetik Pro-
zessing ist, Gesundheit, Gliick und Freiheit von solchen Dingen zu erlangen, die jemanden
anfillig machen fiir korperliche Krankheit. Nach Dianetik Prozessing ist eine Person gesund,
gliicklich und frei von allen psychosomatischen Krankheiten.

SCIENTOLOGY TRAINING

Um erfolgreich zu sein, mufl man Wissen iiber das Leben haben. Der beste Weg etwas
iiber das Leben zu lernen, ist trainiert zu werden.

Die in diesem Buch enthaltene Information kann ohne Training gelernt und angewen-
det werden, das eigene Konnen und die Fahigkeit in der Anwendung kann jedoch zehnfach
ansteigen nach erhaltenem Scientology Training.

Es gibt mehrere Scientology Trainings Kurse, die den moglichen Erfolg eines Indivi-
duums steigern. Das Folgende ist ein Auszug aus DIANETIK: DIE MODERNE
WISSENSCHAFT GEISTIGER GESUNDHEIT von L. Ron Hubbard.

DER VERSTAND

Den Verstand muss man sich in zwei Teile aufgeteilt vorstellen. Auf der einen Seite
haben wir jenen Verstand, mit dem wir bewusst denken und arbeiten kdnnen. Dieser Verstand
analysiert, er kann Dinge unterscheiden, vergleichen und gleichsetzen, je nach Tatbestand. In
diesem Verstand haben wir tausende und abertausende von Informationen, zu denen wir einen
mehr oder weniger guten Zugriff haben, liber diesen Verstand haben wir eine gute Kontrolle.
Je nach Schulung und Training kdnnen wir mit ihm intelligente oder gar geniale Einfille ha-
ben. Dieser Teil ist in Ordnung. Schult man ihn, kdnnte man sogar sagen, er sei perfekt. Wir
wollen diesen Verstand den analytischen Verstand nennen.
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Was uns zu schaffen macht, ist der andere Verstand. Auch in diesem Verstand sind Er-
innerungen gespeichert, aber diese sind unbewusst und schmerzhaft. In diesem Verstand sind
jene Erinnerungen gespeichert, die wir lieber verdrangen. Wir mochten nicht, dass diese Din-
ge geschehen sind.

Was sind das fiir Erinnerungen? Geschlagen oder gescholten worden sein, das ange-
schlagene Schienbein, der Zahnarztbesuch, eine Scheidung, peinliche Fehler, um nur einige
zu nennen. Erinnern Sie sich gerne daran, wie jemand starb, der Thnen nahe stand?

Diesen Verstand kontrollieren nicht Sie, er kontrolliert Sie. Sie sind nicht Ursache
tiber ihn, sondern Effekt von ihm. Wie kontrolliert er die Person? Analysieren wir dies anhand
eines Beispieles: Jemand ist sauer auf seinen Chef, ob gerechtfertigt oder nicht ist einerlei. Er
lisst bei einem Mitarbeiter Dampf ab. In seinem Arger sagt er mehr als bloss die Wahrheit
und braucht unschéne Worte. Mitten im Gesprach geht die Tiire auf und ausgerechnet der
Chef tritt ein. Er will, dass der verdrgerte Mitarbeiter des spédteren Nachmittags zu ihm ins
Biiro kommt. Obwohl der Chef kaum mitbekommen hat, was da gesprochen wurde, wird nun
der reaktive Verstand den analytischen mit ldstigen Gedanken ldhmen. Immer wenn er sich
konzentrieren will, beginnt eine Gedankenmaschinerie abzulaufen. "Was will er von mir?
Horte er was ich da sagte? Bekomme ich eine Riiffel oder gar die Kiindigung? Was sagt mei-
ne Frau, wenn ich arbeitslos bin?" Dieser Verstand reagiert einfach.

Nehmen wir noch ein weiteres Beispiel. Ein Kind will ein Streichholz anziinden und
verbrennt sich die Finger. Jedesmal wenn nun dieses Kind aufgefordert wird, ein Streichholz
anzuziinden, wird es diese Erinnerung vor Augen haben und sich weigern, dies zu tun. Drangt
man es, wird es weinen oder Zeter und Mordio zu schreien beginnen. Die Erinnerung des
Verbrennens der Finger wird wieder aktiv, sogar den Schmerz fiihlt es in diesem Moment
wieder. Das Geschehnis wurde re-aktiviert. Frithere, dhnliche Erinnerungen werden re-
aktiviert, auch wenn sie im Moment nicht richtig bewusst sind. Weil dieser Verstand wieder
aktiv wird, nennen wir ihn reaktiver Verstand.

Der reaktive Verstand kann sehr stark in den analytischen Verstand hineinwirken. Vor
allem tut er dies, ohne dass wir uns dessen bewusst sind. Wir denken, wir héitten unser Den-
ken im Griff. Je schlechter man es im Griff hat, desto fester denkt man dies. Wir kdmen nie
auf die Idee, ein Teil unseres Verstandes spiele verriickt. Das eigene unlogische Verhalten zu
sehen ist sehr schwierig, fast unmoglich. Bei anderen Leuten ist es viel einfacher zu erkennen.
Beim Kind mit den verbrannten Fingern sehen wir sofort, dass es sich iiberwinden muss um
Streichhdlzer anziinden zu konnen. Diese relativ ungefahrliche Tétigkeit nicht zu lernen ist
unverniinftig und hinderlich. Bei einem Erwachsenen wiirde dies gar als gestortes Verhalten
eingestuft!
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GELD UND DIE LOSUNG IHRER GELDPROBLEME

Um erfolgreich zu sein, mufl man etwas iiber Geld und die Handhabung seiner Geld-
probleme wissen. Viele Leute, die sonst erfolgreich sind, glauben zu versagen, weil sie nie-
mals Geld haben. Das entsteht durch die Tatsache, dal} sie viele Millverstiandnisse haben hin-
sichtlich Geld und seiner Handhabung.

Das Einkommenspotential einer jeden gewohnlichen Gruppe wird bestimmt durch die
Forderung nach Einkommen, nicht durch irgendeinen anderen wichtigen Faktor. Bei finan-
zieller Uberwachung auf einer internationalen Basis ist dies der einzige Faktor, den man be-
nutzt. Obwohl man sich vorstellen konnte, dafy Einkommen aus anderen Griinden entstehen
und auf andere Weise erhalten werden kann, ist es Tatsache, dafy nur die Forderung der
Gruppe tiberhaupt irgendein Einkommen produziert.

Fiir den Gebrauch in finanzieller Uberwachung konnen Sie Anforderungen stellen,
wie immer Sie wollen, und so lange die Gruppe glaubt, daf3 sie alles ausgibt, was sie erwirt-
schaftet und mehr braucht, werden Sie angemessenes Einkommen haben.

Fiir praktische Zwecke gelten keine anderen Regeln. [HCO PL 18. Januar 1965 — Fi-
nanzielle Verwaltung — Aufbau des Kontoguthabens — von L. Ron Hubbard]

Dies wurde in bezug auf eine Gruppe geschrieben, gilt aber ebenso fiir ein Indivi-
duum. Wenn jemand ein gréferes Einkommen braucht, muf} er dieses groflere Einkommen
von sich selbst fordern, bevor er irgendeine Hoffnung hat, es zu erhalten.

Das bedeutet nicht, dal man hinausgeht und Einkommen von jemand anderem fordert.
Einkommen irgendeiner Art ist nur verdient als ein Ergebnis von geleistetem Dienst. Die
Dienstleistung muf3 so sein, daf sie finanziellen Wert hat und jemand bereit ist, dafiir zu be-
zahlen. Der geleistete Dienst mufl im Wert dem dafiir bezahlten Geld angemessen sein. Wenn
eine Dienstleistung von hoher Qualitdt und besser als jede andere angebotene ist, dann kann
auch ein hoherer Wert angesetzt werden. Vorausgesetzt, dafl ein Bedarf besteht fiir diesen
Service, werden die Leute dafiir bezahlen und nicht seinen Wert in Frage stellen.

Ein Verstehen des Ausdrucks “Forderung nach Einkommen” ist notwendig. Es bedeu-
tet den Wunsch des Individuums zu verdienen, seine Bediirfnisse und wieviel er meint, dal} er
im Leben haben sollte. Einkommen wird von jemand in dem MaB erzielt, indem er vorbereitet
ist, Dienstleistung zu bieten, Gegenwert zu bieten fiir das, was er erhélt — in anderen Worten,
den fairen Austausch fiir den Gegenwert des Gegenwerts.

Wenn jemandes Einkommen nicht hoch genug ist, dann sollte als erste Aktion die
Dienstleistung angekurbelt werden. Geben Sie mehr Service, geben Sie besseren Service und
bereiten Sie sich vor, mehr zu geben. In anderen Worten, Sie miissen mehr autbieten, wenn
Sie mehr bekommen oder IThr existierendes Einkommen beibehalten wollen. Das ist von spe-
zieller Wichtigkeit fiir einen Geschéftsmann oder einen Verkéufer. Dies ist eine Werbeaktion
und wird eine ausgezeichnete Mundpropaganda von den zufriedenen Kunden gegeniiber an-
deren hervorbringen, die dann hereinkommen wegen dem hohen Qualitétsservice.

Verdiene soviel Geld wie méoglich. Gib weniger als das aus. Das ist das einfache Al-
phabet der finanziellen Kontrolle. [HCO PL 28. Januar 1965 — Finanzen - von L. Ron Hub-
bard]

Das ist ein guter Rat. Im wesentlichen bedeutet es, verdienen Sie alles Geld, was Sie
konnen und geben Sie weniger aus, als Sie verdienen. In diesem Universum besteht die Ten-
denz, alles auszugeben, was man hat, wenn nicht noch mehr. Haben Sie das schon festge-
stellt? Wie kontrolliert man seine Ausgaben? Lassen Sie uns das anschauen.

Eine Organisation, ob Standard Oil (Anm. des Ubers.. ein grofer amerik. Olkonzern)
oder irgendeine andere, wird immer alles ausgeben, was sie einnimmt und versucht, mehr
auszugeben. Die Aufgabe ist auf der einen Seite, sie davon abzuhalten, mehr auszugeben, als
sie einnimmt und auf der anderen Seite einige ihrer Ausgaben so zu gestalten, daf} sie sich in
baren Einnahmen auszahlen.
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Aber ich erreiche das, indem ich die Organisation anscheinend all ihr eingenommenes
Geld ausgeben lasse, wihrend sie tatséichlich Ertrige erzielt. Dies ist der einzige Weg, wie
ich jemals in der Praxis wirklich einen Uberschuf3 fiir eine Organisation erwirtschaftet habe.

Nur das tatséichliche Beseitigen von Geld kann einen Uberschuf3 erzeugen. [HCO PL
18. Januar 1965 — Finanzielle Verwaltung — von L. Ron Hubbard]

Das gibt Thnen den Anhaltspunkt, was Sie tun sollten, um einen Uberschuf3 von IThrer
eigenen finanziellen Verwaltung zu erhalten.

Viele Leute haben Probleme mit Geld, weil Sie es nicht verstehen. Die Definition von
Geld ist wie folgt:

Geld: 1. gdangige Miinze; Gold, Silber oder anderes Metall als Miinzen geprdgt; Bank-
noten, usw. entspricht Gold und Silber, jedes Austauschmittel, besonders das von einer Re-
gierung oder autorisierten offentlichen Autoritdten herausgegebene. 2. Jedes Objekt oder
Material, das als ein Austauschmittel dient und ein Maf3 an Wert darstellt, wie ausgestellte
Schecks einer Bank oder Goldstiicke oder der Staub von wertvollem Metall. [aus ame-
rik. Worterbuch]

Geld: 1. Ein Wertgegenstand, der gesetzlich erschaffen ist als ein austauschbares A-
quivalent fiir alle anderen Wertgegenstinde und als ein Maf; vergleichbaren Marktwerts ge-
braucht wird. 2. Die offizielle, von einer Regierung herausgegebene Wihrung. 3. Werte und
Eigentum, das in aktuelle Wihrung umgesetzt werden kann.. [aus amerik. Worterbuch]

Geld ist ein Energieflu3. “FluB3” ist wie folgt definiert:

Flup: 1. Fliefen wie Wasser; sich in einer Stromung oder einem Strom bewegen. 2.
ausstromen, weiterstromen. 3. Sich leicht oder ruhig bewegen, gleiten. [aus amerik. Worter-

buch]

Es ist wichtig, da3 Sie diesen Punkt begreifen und wirklich verstehen, deshalb gehen
Sie und drehen Sie den Wasserhahn auf. Das Wasser flieB3t (Geld ebenso). Versuchen Sie, das
Wasser aufzuhalten. (Das konnen Sie nicht.) Es flieBt weiter und Sie verschwenden es. Sogar,
wenn Sie einen groflen Container haben, wird er zwar aufgefiillt, 1auft aber dann iiber und Sie
verschwenden es.

Dasselbe gilt fiir Geld. Versuchen Sie das Wasser durch definierte Kanile in Gebiete
zu leiten, wo Sie es wieder herausholen konnen. Nun wird es nicht verschwendet. Verstan-
den?

So verhilt es sich mit Geld. Sie miissen es am Flieen halten. Versuchen Sie das Aus-
flieBen von Wasser zu blockieren. Der Flu3 vermindert sich und stoppt eventuell. Das gleiche
wird mit Geldfliissen passieren, wenn Sie nicht den Regeln von Fliissen folgen. (Beachten
Sie, daB3 Sie zuerst entscheiden miissen, den Flul3 zu stoppen, bevor Sie thn stoppen konnen.)

Wer ausstromen will, mufs einstromen. Wer einstromen will, muf3 ausstromen. [Aus
Dianetik 55! von L. Ron Hubbard]

Wenn Sie das Ausstromen von Geld blockieren, dann stoppt das Einstromen. Wenn
Sie das Einstromen blockieren, dann haben Sie nichts zum Ausstromen.

Geld ist kein Endergebnis. Es ist das Mittel zum Zweck. Es verhilft zu einem Ender-
gebnis. Ich kann immer sehen, wer ein Geldproblem haben wird. Er setzt sich ein Ziel wie:
“viel Geld haben”. Jeder mit einem derartigen Ziel wird immer Geldprobleme haben. Der
Zweck sollte sein, eine Dienstleistung zu liefern und aufgrund des Lieferns und der Konzent-
ration auf das Geben und Aufrechterhalten einer guten Qualitdt wird Geld flieBen und Thnen
helfen, diese Dienstleistung fortzusetzen. Das heif3t also, dal man sich auf das Liefern kon-
zentrieren sollte, nicht auf Geld. Lenken Sie Thre Aufmerksamkeit auf Geld verdienen
(Dienstleistungen liefern) und nicht auf das Ausgeben. In dem MaB, indem Sie Thre Aufmerk-
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samkeit auf das Ausgeben legen, werden Sie es ausgeben. In dem MaB, indem Sie Thre Auf-
merksamkeit auf die Dienstleistung legen, werden Sie Service geben und Geld verdienen.

Kontrolle von Geld besteht aus der Kontrolle der Geldstrémungen, denn Geld ist eine
Stromung. Es ist nicht etwas, das Sie haben, sondern etwas, das Sie stromen lassen. Eine gute
Art der Kontrolle dieser Stromungen (was ich erfolgreich fand) ist, wochentlich 10% des Ge-
samtverdienstes auf ein Sparkonto einzuzahlen. Sie geben es fiir Ihr Sparkonto aus, damit Sie
es spiter wieder verwenden konnen. Soweit es Sie betrifft, ist es ausgegeben.

In anderen Worten heilit das, Sie bezahlen sich selbst zuerst 10% Ihres Einkommens
aus. Von den iibrigen 90% bezahlen Sie Ihre Lebenshaltungskosten usw. Auch Schulden wer-
den von diesen 90% beglichen. Sie miissen planen, was Sie ausgeben und sich daran halten.
Schreiben Sie eine Woche lang jeden ausgegebenen Pfennig auf. Sie werden erstaunt sein, wo
Ihr Geld hingeht. Indem Sie nun wissen, wo Thr Geld hingeht, sind Sie in der Lage, es zu
handhaben und die Verschwendung zu stoppen.

Geldhandhabung bedeutet, es ein- und ausflieBen zu lassen. Sie miissen beides kon-
trollieren, das Einstromen sowie das Ausstromen. Wenn Sie Geld hereinflieBen lassen, ohne
es wieder hinausflieen zu lassen, dann werden Sie den Flul} blockieren und es wird nicht
mehr hereinkommen.

Eine gute Methode der Geldkontrolle ist das Eroffnen eines Giro- und eines Sparkon-
tos. Ihr wochentliches Einkommen (sagen wir 800 DM) wird auf Thr Girokonto {iberwiesen.
Sie heben sofort 10% davon ab, die Sie auf Ihr Sparkonto einzahlen. Sie bezahlen zuerst sich
selbst. Das verbleibende Guthaben von 720 DM wird dann in Form von Lebenshaltungskos-
ten und Schulden ausgegeben. Lassen Sie ein kleines Guthaben auf diesem Konto. Es ist eine
gute Idee, etwas Geld auf dem Konto zu lassen, um es offen zu halten. Ein solcher Geldfluf3
hilft Thnen dann, das nidchste Einstromen zu postulieren, weil Sie sowohl das Einstromen als
auch das Ausstromen postulieren. Wenn Thr Bankkonto auf Null zuriickgegangen ist, dann
postulieren Sie das Einstromen des ndchsten Wocheneinkommens. Machen Sie dann genau
dieselbe Aktion. Bezahlen Sie sich selbst ein Minimum von 10% und bezahlen Sie 90% fiir
Lebenshaltung und Schulden.

Bei Anwendung dieser Kontrollmethode fiir Ihre Stromungen werden Sie bald feststel-
len, daB3 Sie mehr als 10% fiir Thre Ersparnisse zur Verfiigung haben. In anderen Worten, Sie
bezahlen sich selbst mehr als die urspriinglichen 10%. Sie werden auch sehen, daf Thre Auf-
merksamkeit auf Sparen und Bezahlung Threr Ausgaben und Schulden liegen wird und nicht
auf dem Ausgeben Ihres Geldes. Sie kreieren das, worauf Sie Thre Aufmerksamkeit haben,
also legen Sie Thre Aufmerksamkeit auf das Verdienen, Sparen und Bezahlen von Lebensfiih-
rung und Schulden.

Fiihren Sie das konstant durch, disziplinieren Sie sich, dies wochentlich zu tun und Sie
werden in sehr kurzer Zeit sehen, da3 Sie mit dem Bezahlen Threr Schulden auf dem Laufen-
den sind. Verpflichten Sie sich nicht fiir zukiinftige Zahlungen, indem Sie Kredit fiir Lebens-
filhrung aufnehmen oder Dinge auf Raten kaufen.

Stabile Daten:

1. Eine Organisation wird versuchen, mehr Geld auszugeben, als sie einnimmt.

2. Sparsamkeit zielt darauf ab, vorzubeugen, daf3 mehr ausgegeben wird, als herein-
kommit.

3. Ein Uberschuﬁ wird nur erzielt, indem man ihn zu einem Teil dessen macht, was
die Organisation ausgibt.

4. Die Ausgaben einer Organisation werden nicht dadurch reguliert, was die Orga-
nisation braucht, damit das Geschdft lduft, sondern wovon eine Organisation
denkt, was ihr fiir Ausgaben zur Verfiigung steht.

5. Finanzielle Verwaltung kann allein durch Sparsamkeit keinen finanziellen Uber-
schufs erzielen. [HCO PL 18. Januar 1965 - Finanzielle Verwaltung - von L. Ron
Hubbard]
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Wenn Sie die obigen stabilen Daten bei einem Individuum anwenden, dann erhalten
Sie das Folgende:

1.

Ein Individuum wird versuchen, mehr auszugeben, als er verdient.

Sparsamkeit zielt darauf ab, vorzubeugen, dafl jemand mehr ausgibt als er ein-
nimmt. (Die Sparsamkeit mufl von dem Individuum selbst angewendet werden,
weil die Sparsamkeit der Regierung darauf abzielt, ihm beim Ausgeben zu hel-
fen.)

Ein UberschuB3 wird nur erzielt, indem man den Uberschul zum Teil der Ausga-
ben des Individuums macht.

Die Ausgaben eines Individuums werden nicht dadurch reguliert, was das Indivi-
duum zum Leben braucht, sondern wovon ein Individuum denkt, was ihm fiir
Ausgaben zur Verfiigung stehen. (Bevor Sie nicht Thre Geldstromungen kontrol-
lieren und Thre Aufmerksamkeit auf Geld verdienen und nicht auf Geld ausgeben
haben, werden Sie sicher alles ausgeben, was Sie zur Verfiigung haben. Ihre Aus-
gaben werden nicht auf aktuellem Bedarf basieren, sondern darauf, was Sie zu
brauchen glauben als ein Ergebnis Thres verfiigbaren Geldes. Ich erinnere mich an
das Beispiel von jemandem, der zwei Autos auf Raten kaufte. Das eine war fillig
fiir die letzte Ratenzahlung. Er sagte mir, dal} er, sobald er den Wagen abbezahlt
hat, einen anderen auf Raten kaufen wird, weil er jetzt 150 DM monatlich zur
Verfligung hatte. Wie oft haben Sie oder jemand anders fiir einen Notfall Geld zur
Seite gelegt? Dann trat mit Sicherheit der Notfall ein, tatsidchlich die exakte Men-
ge, die Sie zur Seite gebracht haben, bis auf den Pfennig genau!)

Finanzielle Verwaltung einer Person kann durch Sparsamkeit alleine keinen Uber-
schuf} erwirtschaften. (Das heil}t, wenn jemand die Stromungen seines Einkom-
mens nicht kontrolliert und alles ausgibt, was er einnimmt wie bei Nummer 3 o-
ben, dann wird er nie einen UberschuB erzielen.)

Das Geheimnis von Zahlungsfihigkeit ist:

AN~

et

Verdienen Sie viel Geld.

Geben Sie weniger aus, als Sie einnehmen.

Verdienen Sie es, bevor Sie es ausgeben.

Sammeln Sie sich Stiick fiir Stiick ein finanzielles Polster an, auf das Sie zuriick-
fallen konnen und fallen Sie dann niemals darauf zuriick.

Halten Sie Ihr Guthaben ausgezeichnet als ein zweites Polster.

Geben Sie keine Reserven aus. Verdienen Sie mehr Geld, um die Notlage zu behe-
ben. (Gewohnlich ist es schneller, es zu verdienen, als es aus alten verborgenen
Pliitzen auszugraben. Leihen Sie sich nie Geld, um Rechnungen zu bezahlen. Es
bringt weniger Arger, das Geld einfach zu machen.)

Erkennen Sie, dafs aufgesammelte Gedanken beziiglich Finanzen nur Bank ist und
daf3 die Bank véllig gegen die Erschaffung von etwas Gutem ist und alles vertilgt,
was existiert. Finanzielle Planung und Kontrolle ist eine individuelle Aufgabe, ist
oft gegensdtzlich zu Gruppenanforderungen und ist erfolgreich, wenn das indivi-
duelle Handeln der Gruppe iiberlegen ist. Ein “lahmer Hund” als Finanzverwal-
ter, der hinter der Gruppe herhinkt und alles “bejaht”, wird die Gruppe immer
zahlungsunfdhig machen. Die Person, die Sie als Finanzverwalter anstellen, sollte
“nein” sagen kénnen, egal wie populdr ein dummes “ja” sein sollte. Ein Finanz-
verwalter ist nicht da, um seine eigene Beliebtheit mit Organisationskapital zu
kaufen. [HCO PL 28. Januar 1965 — Wie man Kreditwiirdigkeit und Zahlungsfd-
higkeit erhdlt — von L. Ron Hubbard]

54



Setzen Sie das in die Praxis um und Sie werden einen betrachtlichen Unterschied in
Ihren Geldstromungen feststellen. Sie sollten auch etwas iiber Kredit und seine Anwendung
wissen, ansonsten werden Sie in Schwierigkeiten laufen ohne den Grund dafiir zu kennen.

KREDIT

Kaufen Sie nichts auf Kredit. Zahlen Sie bar. Kaufen Sie es nicht, wenn Sie das Geld
dafiir nicht haben.

Jemand, der auf der Basis von Barzahlung arbeitet, weill genau und zu jeder Zeit, wie
er steht. Wenn er das Geld nicht hat, kann er es nicht ausgeben. Wer seine Schulden alle be-
zahlt hat, hat Bares auf der Hand und weil} genau, wie er steht. Wenn man Kredit benutzt,
kennt man seinen Stand nicht genau, und handelt auch gewissen Grundprinzipien der Stro-
mungen zuwider. Hauptsédchlich sollte man nicht ausstromen, was man nicht hat. Daraus er-
gibt sich, daB jemand, der auf Kredit arbeitet, in finanzielle Schwierigkeiten gerét. Daher ist
die Mehrheit der Menschen in dieser und in anderen Nationen in finanziellen Schwierigkeiten.

Ich fragte einmal einen Freund von mir, der finanziellen Erfolg hatte, wie er es erreicht
hat. Seine Antwort war ziemlich aufschlufireich. Er sagte: “Ich wurde an dem Tag finanziell
erfolgreich, als ich begann, fiir alles bar zu bezahlen, was ich eingekauft habe. Als ich das
Geschéft begann, habe ich auf Kredit gearbeitet und war ziemlich schnell in finanziellen
Schwierigkeiten. Ein Freund von mir riet mir, in bar zu arbeiten und meine Waren, die ich
hatte, bar zu verkaufen. Mit dem Geld, das ich bei diesen Verkdufen gewinne, konnte ich
mehr Ware in bar kaufen und dann diese Waren verkaufen. Dann dieses Geld benutzen, um
weitere Ware zu kaufen. Das habe ich befolgt und begann sofort finanziellen Erfolg zu ha-
ben.”

Es ist eine Falle auf Kredit zu kaufen. Nach dem Produktionszyklus dieses Univer-
sums miissen Sie die Energie (Geld) zuerst liefern und dann bekommen Sie das Produkt.
Wenn Sie Kredit benutzen, dann bekommen Sie zuerst das Produkt und liefern dann die Ener-
gie dafiir erst spiter. Das endet darin, da3 man weiterhin in Schulden bleibt.

Auf Kredit zu kaufen 148t Sie in einem unvollstindigen Aktionszyklus, was Sie in der
Zeit hdngenbleiben 148t mit einer Menge Ihrer Aufmerksamkeit auf dem unvollstindigen Ak-
tionszyklus. Wenn Sie fiir etwas sofort bezahlen, dann ist der Zyklus auf der Stelle beendet.
Es setzt sich nicht in die Zukunft fort. Wenn Sie also sofort fiir alles bezahlen, dann werden
Sie feststellen, dal3 Sie Thr Geld viel besser verwalten, weil Sie genau wissen, wie Sie stehen.
Wenn Sie knapp bei Kasse sind, dann gehen Sie hinaus und verdienen Sie etwas mehr und
verschieben Sie es nicht in die Zukuntft.

Kaufen Sie kein neues Auto auf Raten. Nehmen Sie ein gebrauchtes Auto und bezah-
len Sie sofort dafiir. Es gibt gebrauchte Autos in hervorragendem Zustand. Schreiben Sie die
Einzelheiten genau auf, die Sie wollen. Setzen Sie es in Thr eigenes Universum (sieche Kapitel
1). Kommunizieren Sie dariiber und Sie werden sehen, da3 Sie genau diesen Wagentyp be-
kommen. Akzeptieren Sie nicht weniger. Finden Sie jemanden, der mit gebrauchten Autos
Erfahrung hat und beurteilen kann, ob es in gutem technischen Zustand ist. Bezahlen Sie es in
bar!

Leihen Sie sich auch kein Geld. Verdienen Sie es und leben Sie von weniger, als Sie
verdienen.

Viele Leute sagen zu mir, “Es muf} aber auch Zeiten geben, wo es in Ordnung ist, auf
Kredit zu kaufen oder Geld zu leihen?” Ja, es gibt solche Zeiten, aber mein Rat ist, bar zu
bezahlen und das Geld zu einem Punkt flieBen zu lassen, wo Sie es kontrollieren und ge-
schickt handhaben kénnen. Dann werden Sie auch ein Urteilsvermdgen fiir die Handhabung
von Kredit und Anleihe entwickeln. Zu diesem Zeitpunkt werden Sie feststellen, daB3 Sie es
gar nicht ndtig haben, zu leihen oder Kredit zu nutzen.
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Wenn Sie sich etwas leihen, dann leihen Sie sich nur, was Sie wirklich brauchen und
zahlen Sie es schnell zurtick!

Manchmal kommt man in einen Zustand von Notlage und muf} sich etwas leihen, da-
mit man nicht in einen tieferen Zustand fillt. Diese Zeiten sind:

1. Wenn man in einem personlichen Zustand von Notlage ist und sein Ein-
kommen auf einen Punkt absinken lie3, wo man schnell Geld braucht, um wieder
auf die Beine zu kommen, dann leiht man sich etwas und zahlt alles zuriick, wenn
man in Wobhlstand ist.

2. Wenn man geistig und/oder korperlich in schlechter Verfassung ist und
dringend Behandlung braucht, dann ist das Notlage. Leihen Sie sich etwas, be-
kommen Sie die notwendige Behandlung und arbeiten Sie dann, verdienen Sie und
bezahlen Sie alles zurtick.

3. Wenn Ihr Vermdgen fest angelegt ist und Sie brauchen Bargeld. Leihen Sie
es und zahlen es zuriick.

Wenn Sie in Wohlstand sind (ein guter GeldfluB kommt herein), dann leihen Sie
nichts. Sparen Sie und bezahlen Sie alle Thre Rechnungen und Schulden. Machen Sie keine
weiteren Schulden und verpflichten Sie sich nicht fiir zukiinftige Schulden. Wenn Sie sich in
Wohlstand etwas leihen, dann wird sich die Situation dndern und der Geldfluf3 wird abbre-
chen. Sie werden sich dann selbst unfdhig vorfinden, die neu angefallenen Schulden zu be-
gleichen.

Beispiel: Wenn jemand in Wohlstand daran denkt, ein neues Auto auf Raten zu kau-
fen, dann wird er plotzlich eine Verdnderung erfahren. Er wird sich nicht so gut fithlen. Sein
GeldfluB} trocknet geheimnisvollerweise ein. Er hat der Wohlstandsformel zuwider gehandelt
und ist auf Notlage abgestiirzt — weil er Geld geliehen hat. (Natiirlich ist es so. Deshalb endete
er hier.) Um heraus zu kommen, muf} er die Notlage-Formel anwenden und produzieren —
arbeiten — wirklich daran gehen. Es wird eine Anstrengung sein, aber wenn er es nicht tut,
dann wird er nicht aus der Notlage herauskommen.

Einige Leute sind sténdig in einem Zustand von Notlage. Sie leihen sich stindig etwas,
haufen Schulden an, benutzen Kreditkarten und zahlen niemals ihre Schulden zuriick. Das ist
der Weg, verschuldet zu bleiben. Wenn Sie etwas leihen, sollten Sie sicher sein, da3 Sie in
dem richtigen Zustand sind, zu leihen. Zahlen Sie Thre Schulden zuriick und kommen Sie vor-
an.

Grundsitzlich hat jemand nur Arger mit Geld, wenn er in seinem eigenen Universum
Schwierigkeiten hat. Er ist unfdhig, sich einen Austausch fiir Dienstleistung aufzumocken
(erschaffen), der sich tatsichlich ereignet und er ist unfdhig, es in sein eigenes Universum zu
setzen. Um erfolgreich Geld zu haben und zu handhaben, miissen Sie es klar in Threm eigenen
Universum sehen und eine erwartende Haltung einnehmen, dal3 es passieren wird.

UBUNG
Nehmen Sie Knetmasse und stellen Sie Ihre Geldzustinde in Knete dar:
1. So, wie sie jetzt sind.
2. So, wie sie sein sollten (die ideale Szene).
Kneten Sie alle Teile Ihrer Geldszene, wie:
Sie selbst
Thre Gedanken uber Geld

Thre Freunde
Thr Chef
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Ihre Kunden

Ihr Geldberater

Ihr Ehegatte

Ihre Schuldner

Ihre Glaubiger

Ihre Verpflichtungen

Ihre Vermogenswerte

Die Kommunikationslinien zu jeder Person (beide, inflow und outflow)

Kneten Sie alle Teile und bringen Sie kleine Papierschildchen als Beschriftung an je-
des Teil an. Wenn Sie das tun, dann werden Sie sehen, warum Sie nicht genug Geld haben.

Anmerkung: Verbale Kommunikationslinien sind in diesem Beispiel nicht gezeigt,
setzen Sie diese aber in [hre Knetdemonstration.

DIENSTLEISTUNG
N\
I 4
GELD
SIE SELBST IHR CHEF

Kreditaufnahme fiir Vermogenswerte in der GroBenordnung von wirklichem Besitz
(Haus und Land) ist ein gutes Geschift. Bei solchen Investitionen suchen Sie den Rat derer,
die qualifiziert und befdhigt sind durch ihre eigenen Verhéltnisse (durch ihre eigene Erfah-
rung). Bankleute, Anwiélte oder richtige Immobilienmakler sind nicht qualifiziert. Finden Sie
jemand, der bereits eigenen Besitz und Erfahrung in der Handhabung hat. Er kann und wird
Ihnen jede Information geben, die Sie Jahre von Erfahrung, von Priifungen und Fehlern kos-
ten wiirden.

Auf Kredit mit Kreditkarten zu kaufen ist eine weitere Falle. Benutzen Sie keine Kre-
ditkarten. Bezahlen Sie bar. Auller der Tatsache, da3 es Sie in dem Aktionszyklus festhingen
1aBt, verursacht es eine Menge zusitzliche Arbeit fiir Sie.

Ein anderer Punkt beim Kauf auf Kredit ist der, daf} es so einfach ist, dal man zu viel
fiir einen Artikel bezahlt oder eben Dinge kauft, die man gar nicht braucht. Wenn Sie bar be-
zahlen, dann haben Sie eine andere Einstellung.

Sie konnen sehen, wie Thr hart verdientes Geld Sie verlafit als Austausch gegen diese
Ware und Sie sind wirklich in der Situation Wert gegen Wert zu vergleichen. Ist es wirklich
notwendig? In vielen Fillen ist es das nicht. Wenn es notwendig ist, dann kénnen Sie besser
kaufen, indem Sie den Kauf planen.

Bei Kreditkauf ist man geneigt, Ware minderer Qualitit zu akzeptieren, weil der
Outflow auf ein zukiinftiges Datum verlegt ist. Wenn jemand schlieBlich dafiir bezahlen muf,
dann sieht er, da3 er nicht wirklich mit der Qualitét zufrieden ist.
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Wenn Sie bar bezahlen, dann sind Sie in der Lage den angemessenen Ausgleich einzu-
schitzen. Sie werden mehr auf Qualitit und Wert bestehen. Uberpriifen Sie Thre eigene Ein-
stellung, wenn Sie bar bezahlen oder wenn Sie auf Kredit kaufen. Das ist moglicherweise der
Hauptgrund, warum es auf dem Markt so viele Produkte von schlechter Qualitit gibt. Die
Mehrheit der Kaufer kauft auf Kredit und besteht nicht auf Qualitat.

Verfallen Sie nicht in zwanghaftes Kaufen. Lassen Sie die Kreditkarte zu Hause.
Nehmen Sie Bargeld mit. Wenn Sie bar bezahlen, tut es mehr weh und Sie werden weniger
ausgeben.

Einkommen ist wichtiger als Ausgaben. [HCO PL 27. Februar 1971 Ausgabe II - Ers-
te Finanz Richtlinie - von L. Ron Hubbard]

Legen Sie Ihre Aufmerksamkeit auf Geld verdienen (Dienste leisten), nicht auf das
Ausgeben.

Der Umfang, nicht die Qualitiit der Postliste einer Organisation und die Anzahl von
Sendungen und empfangener Briefe bestimmen das Bruttoeinkommen einer Organisation.
[HCO PL 30 Juli 1968 - Bruttoeinkommen wichtigstes Datum - von L. Ron Hubbard]

Angewendet auf ein Individuum sehen wir, daf3 sein Bruttoeinkommen unterschiedlich
ist, je nach der Menge an Kommunikation, die er hinausschickt. Sie werden sehen, daf3 Sie
nur Einkommen von den Leuten bekommen, mit denen Sie in Kommunikation sind. Wenn
Sie mit Threm Chef aufhéren zu kommunizieren, dann werden Sie innerhalb einer sehr kurzen
Zeit keinen Job und kein weiteres Einkommen mehr aus dieser Quelle haben.

Auf ein Unternehmen angewendet bedeutet das obige Datum, dafl die Menge an
Kommunikation, die auf dem Weg der Werbung und Bekanntmachung hinausgeschickt wird,
das Gesamteinkommen dieses Unternehmens bestimmt. Thr Einkommen &ndert sich direkt
proportional zu Threr Kommunikation. Wenn Sie Ihr Einkommen und Thre Geldfliisse erhhen
wollen, dann erhohen Sie IThre Kommunikation. Wenn Thr wochentliches Einkommen nicht
grof3 genug ist, dann schicken Sie nicht geniigend Kommunikation hinaus. Ihr Einkommen
steht in direktem Verhéltnis zu Ihrem Ausstromen von Kommunikation.

Der Erfolg eines Geschidfts steht in direktem Verhdltnis zur Stromungsgeschwindigkeit
seiner Partikel (Nachrichten, Telegramme, Waren, Boten, Studenten, Kunden, Vertreter,
usw.). [Internationale Fiihrungsanweisung Nr. 805 vom 11. Januar 1968 — Geschwindigkeit
der Dienste - von L. Ron Hubbard]

Das heiB3t, Thr Geschéft wird dementsprechend blithen, wie Sie Dinge prompt erledi-
gen. Dieses Datum trifft auf ein Individuum ebenfalls zu. Sie werden in dem Mal nicht auf-
blithen, in dem Sie Aktionszyklen nicht beenden (Dinge unerledigt liegen lassen) oder Ihre
Probleme nicht handhaben. Beschleunigen Sie Ihre Partikelstromung. Wenden Sie die Daten
von Postulaten und Aktionszyklen im ersten Kapitel dieses Buches an und haben Sie Erfolg
und bliihen Sie auf.
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SIE UND DIE ZUKUNFT

Das Studium der Scientology erdffnet ein total neues Gebiet. Meine Absicht beim
Schreiben dieses Buches war, Thnen die notwendigen Daten fiir den Erfolg zu geben. In die-
sem begrenzten Rahmen war ich natiirlich nicht in der Lage, Ihnen alle Daten zu geben, die in
Scientology erhéltlich sind. Tatsédchlich gibt es sehr viel mehr als das, was ich in dieses kleine
Buch hinein packen konnte. Es gibt aulerdem sehr viel mehr Daten in Scientology Trainings-
Kursen.

Scientology ist ein weites Gebiet. Es behandelt das Leben in all seinen Aspekten: Ar-
beit, soziales Leben, hdusliches Leben, Familie, usw. Es behandelt Sie und was Sie sind, Ihre
Probleme, Ihre Sorgen, Thre Schwierigkeiten, Thre Erfolge. Es sind Daten, die angewendet
werden konnen. DIE ZUSTANDE UM SIE HERUM KONNEN SICH ANDERN! SIE
KONNEN VIEL ERFOLGREICHER WERDEN, ALS SIE SICH JEMALS VORGESTELLT
HABEN.
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NACHWORT

Scientology ist nicht gleich Scientology. Scientology ist einerseits eine Kirche, eine
Organisation—das, was wir alle aus den Medien kennen. Scientology ist aber auch eine Phi-
losophie, eine angewandte, religiose Philosophie.

Erstes ist das, was Mitarbeiter aus Scientology gemacht haben. Jeder kann sich davon
ein eigenes Bild schaffen.

Zweites, die Philosophie und Technologie, hat Hubbard aufgeschrieben und auf Vor-
tragen festgehalten. Heute sind sie unabhéngig von der Kirche erhéltlich und werden erfolg-
reich angewandt. Philosophie und Technologie sind es wert, studiert zu werden.

Dem interessierten Leser werden folgende Biicher empfohlen:

DIE GRUNDLAGEN DES DENKENS - von L. Ron Hubbard

DIE PROBLEME DER ARBEIT - von L. Ron Hubbard
EMOTIONEN - von Ruth Minshull
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DEFINITIONEN

ABERRATION: Abweichen vom rationalen Denken oder Verhalten. Irrationales oder
gestortes Denken oder Verhalten in bezug auf ein bestimmtes Ding oder auf mehrere Dinge,
resultierend aus der Beeinflussung vom reaktiven Mind beziiglich dieses Dings oder Dingen.

AFFINITAT: Das MaB von Anziehung oder Zuneigung oder das Fehlen davon.

AKTIONSZYKLUS: Die Reihenfolge, durch die eine Aktion hindurchlduft, wobei die
Aktion angefangen, so lange wie ndtig fortgesetzt und dann wie geplant abgeschlossen wird.

AKUT: ernsthaft (heftig) aber von kurzer Dauer, nicht chronisch; medizinisch bedeutet
es einfach genau jetzt, und eher voriibergehend.

ANALYTISCHER VERSTAND: Dieser Verstand besteht aus visuellen Bildern, entwe-
der aus der Vergangenheit oder aus dem physikalischen Universum, tiberwacht und kontrol-
liert durch das Wissen eines Thetans. Der Grundgedanke des analytischen Verstands ist Be-
wulBtheit; man weil3, welche Schliisse man zieht und was man tut. Er kombiniert Wahrneh-
mungen der augenblicklichen Umgebung, der Vergangenheit (durch Bilder) und Einschéitzun-
gen der Zukunft zu Schlulfolgerungen, welche auf die Realitidten von Situationen gegriindet
sind.

ANSCHEIN: (ERSCHEINUNGSFORM): das, was zu sein scheint. Im Gegensatz zu
dem, was wirklich IST.

ARK: Ein Wort, gebildet aus den Anfangsbuchstaben von Affinitit, Realitit und
Kommunikation, was zusammen gleichbedeutend mit Verstehen ist. (Das sind die drei not-
wendigen Dinge, etwas zu verstehen — man muf} etwas Affinitdt dafiir haben, es mufl einem
einigermallen real sein und es ist etwas Kommunikation notwendig, um etwas zu verstehen.)

ARK BRUCH: Ein plotzliches Abfallen von Affinitdt, Realitdit und Kommunikation
gegeniiber jemand oder etwas, was oft von MiBemotion und Dramatisation begleitet ist. Ein
ARK Bruch zeigt sich, wenn jemand vollig ungewillt ist oder es unmdglich findet, zu jemand
oder etwas zu kommunizieren.

ARK DREIECK: Es wird als ein Dreieck bezeichnet, weil es drei Verbindungspunkte
hat: Affinitdt, Realitdt und, das wichtigste, Kommunikation. Ohne Affinitit gibt es keine Rea-
litdt oder Kommunikation. Ohne Realitédt oder ein gewisses Einverstiandnis sind Affinitdt und
Kommunikation nicht vorhanden. Ohne Kommunikation kann es keine Affinitidt oder Realitét
geben. Man mull nur eine Ecke dieses sehr wertvollen Dreiecks in Scientology anheben, um
die verbleibenden zwei Ecken zu verbessern. (Die am leichtesten zu verbessernde Ecke ist
Kommunikation. Die Verbesserung der Kommunikationsfdhigkeit einer Person steigert
gleichzeitig seine Affinitit fiir andere und das Leben, so wie es seine Ubereinstimmung er-
weitert.)

AUDITING: Die Anwendung von Scientology Prozessing und Verfahren bei jeman-
den durch einen trainierten Auditor. Die genaue Definition von Auditing ist: Die Aktion, ei-
nem Preclear eine Frage zu stellen (die er verstehen und beantworten kann), seine Antwort auf
diese Frage zu bekommen und ihn fiir diese Antwort zu bestitigen.

AUDITOR: Ein Zuhorer oder einer, der dem zuhdrt, was Leute zu sagen haben. Ein
Auditor ist eine trainierte Person, die qualifiziert ist, Scientology Prozesse bei anderen fiir ihre
Verbesserung anzuwenden.

AUSLOSCHEN: Ausradieren; wegwischen. Er entfernte (16schte) die falsche Antwort
und schrieb die richtige Antwort hinein. Restlos entfernen, tilgen. [Amerik. Worterbuch]

AUSRASTEN: Erleichtert oder getrennt von seinem reaktiven Verstand oder einem
Teil davon.

BANK: Ein umgangssprachlicher Name fiir den reaktiven Verstand. (Die Scientology
Verfahren widmen sich dem Beseitigen davon, weil er nur eine Last ist fiir ein Individuum
und es ihm ohne sie bzw. ihn weit besser geht.)
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BEWERTUNG: Jeder Versuch von jemand, sein stabiles Datum oder Daten einem an-
deren aufzudridngen. Die erste Regel fiir einen Auditor lautet: “Bewerte nicht fiir den Prec-
lear”.

CHRONISCH: konstant; gewohnheitsmafig, fortwédhrend; ein chronischer Liigner, ein
chronischer Raucher.

CLEAR: Ein Thetan, der wissentlich und willentlich Ursache {iber geistige Materie,
geistige Energie, geistigen Raum und geistige Zeit sein kann im Hinblick auf die Erste Dy-
namik (Uberleben fiir einen selbst).

DIANETIK: Ist die fortgeschrittene Lehre vom Verstand der Menschheit. Von dem
griech. “dia” durch und “nous” Seele.

DRAMATISATION: Denken oder handeln auf eine Art, die durch Massen oder Bedeu-
tungen bestimmt wird, die im reaktiven Verstand enthalten sind. Jemand spielt, wenn er dra-
matisiert, wie ein Schauspieler seine ihm zugewiesene Rolle und geht durch eine Reihe un-
verniinftiger Handlungen.

DYNAMIK: Der Drang, Antrieb und das Ziel des Lebens: -UBERLEBE! —in seinen
acht Manifestationen. DIE ERSTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben als Selbst. DIE
ZWEITE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch das Geschlechtliche oder Kinder.
Diese Dynamik besitzt eigentlich zwei Abteilungen. Die Zweite Dynamik ist (a) der Ge-
schlechtsakt selbst und (b) die Einheit der Familie, einschlieBlich dem Aufziehen von Kin-
dern. DIE DRITTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch eine Gruppe von Individu-
en oder als eine Gruppe. Jede Gruppe oder jeder Teil einer ganzen Klasse konnte als Teil der
dritten Dynamik angesehen werden. Die Schule, der Club, die Mannschaft, die Stadt, die Na-
tion sind Beispiele von Gruppen. DIE VIERTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch
die gesamte Menschheit und als die gesamte Menschheit. DIE FUNFTE DYNAMIK ist der
Drang zum Uberleben durch Lebensformen wie Tiere, Vogel, Insekten, Fische und Vegetati-
on und ist der Drang, als diese zu iiberleben. DIE SECHSTE DYNAMIK ist der Drang zum
Uberleben als physikalisches Universum und hat als seine Komponenten Materie, Energie,
Raum und Zeit [Anm. des Ubersetzers: engl. matter, energy, space and time], von denen wir
das Wort MEST ableiten. DIE SIEBTE DYNAMIK ist der Drang zum Uberleben durch geisti-
ge Wesen oder als ein geistiges Wesen. Alles Geistige, mit oder ohne Identitit, wiirde unter
die Siebte Dynamik fallen. Unterabteilung dieser Dynamik sind Ideen und Auffassungen so-
wie Schonheit und der Wunsch, durch diese zu tberleben. DIE ACHTE DYNAMIK ist der
Drang zum Uberleben durch ein héchstes Wesen, oder, exakter, durch Unendlichkeit. Dies
wird die Achte Dynamik genannt, weil das Symbol fiir Unendlichkeit aufrecht gestellt die
Zahl “8” ergibt.

EINRASTEN: (key-in): Der Moment, an dem ein fritheres schmerzvolles Geschehnis
restimuliert wurde.

ENGRAMM: Ein geistiges Eindrucksbild einer Erfahrung, die Schmerz, BewuBtlosig-
keit und eine reale oder eingebildete Lebensbedrohung enthilt; es ist eine Aufzeichnung im
reaktiven Verstand von etwas, was dem Individuum in der Vergangenheit passiert ist und
Schmerz und BewuBtlosigkeit beinhaltet, beides gespeichert in dem geistigen Eindrucksbild,
ein Engramm genannt.

ERINNERUNG: Jedes geistige Bild (Faksimile) von bewuf3t wahrgenommenen Daten,
die vom Individuum zuriickgerufen werden kénnen.

ERKENNTNIS: Eine neue Realisierung des Lebens. Das resultiert in einem hoheren
Mal} von BewuBltsein und daraus folgend eine groflere Fahigkeit, nach eigenen Kriften im
Leben erfolgreich zu sein.

ETHIK: Vernunft in bezug auf die hochste Ebene des Uberlebens fiir den einzelnen,
die zukiinftige Rasse, die Gruppe und die Menschheit und die anderen Dynamiken zusam-
mengenommen. Ethik ist die Vernunft und Erwigung in bezug auf optimales Uberleben.

FAKSIMILE: (lat. Fac simile = mach es &hnlich): Ein Energiebild, das durch den The-
tan oder die Maschinerie des Korpers von der Umwelt im physikalischen Universum gemacht
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wird. Es ist wie eine Fotografie. Es besteht aus geistiger Energie. Es bedeutet Kopie vom phy-
sikalischen Universum.

FALL: Die Art und Weise, in der eine Person aufgrund ihrer Aberrationen auf ihre
Umwelt reagiert.

FLUSS: Ein Impuls oder eine Bewegung von Energiepartikeln oder Gedanken oder
Massen zwischen Terminalen.

GEGENWART: Diejenige Zeit, die jetzt ist und die genauso schnell Vergangenheit
wird, wie sie beobachtet wird. Es ist ein Ausdruck, der frei auf die Umgebung, die im Jetzt
vorhanden ist, angewendet wird, wie in “Der Preclear kam herauf in die Gegenwart”, was
besagt, da3 der Preclear sich der vorhandenen Materie, Energie, des Raumes und der Zeit des
Jetzt bewulit wurde.

GESCHEHNIS: Eine einfache oder komplexe Erfahrung, die durch das gleiche The-
ma, gleichen Ort, gleiche Wahrnehmung oder gleiche Leute verbunden ist und in einem kur-
zen und endlichen Zeitraum stattfindet, z.B. Minuten, Stunden oder Tage; auch, geistige Ein-
drucksbilder solcher Erfahrungen.

GLUCK (happiness) Das Uberwinden von nicht unerkennbaren Hindernissen in Rich-
tung auf ein bekanntes Ziel.

GRADIENT: Ein graduelles (stufenweises) Herangehen an etwas; man nimmt Schritt
fiir Schritt, Stufe fiir Stufe, wobei jeder einzelne Schritt oder die einzelne Stufe ihrerseits mit
Leichtigkeit iiberwunden werden konnen — so dall am Ende ganz komplizierte und schwierige
Tétigkeiten oder hohe Seinszustinde mit relativer Leichtigkeit erreicht werden konnen. Dieses
Prinzip wird sowohl auf das Auditing als auch auf das Training der Scientology angewandt.

HAS: Abkiirzung fiir Hubbard Lehrlings-Scientologe (engl.: Hubbard Apprentice
Scientologist).

HCOB: Abkiirzung fiir Hubbard Kommunikationsbiiro Bulletin (engl.: Hubbard
Communications Office Bulletin). HCOBs sind ausschlieBlich von L. Ron Hubbard geschrie-
bene Bulletins. Sie bilden die Herausgabe fiir Technologie. Sie sind vom Zeitpunkt der ersten
Herausgabe an giiltig, auller sie werden ausdriicklich aufgehoben. Alle Daten fiir Auditing
und Kurse sind in HCOBs enthalten. Sie sind in roter Farbe auf weilem Papier gedruckt und
nach Datum geordnet.

HCO PL: Abkiirzung fiir Hubbard Kommunikationsbiiro Policybrief (engl.: Hubbard
Communications Office Policy Letter, Policy = Verfahrensweise, Letter = Brief). HCO PLs
sind ausschlieBlich von L. Ron Hubbard geschriebene, dauerhaft giiltige Verdffentlichungen
aller Technologie fiir die Dritte Dynamik, Organisation und Verwaltung. Sie sind in griiner
Farbe auf weillem Papier gedruckt und nach Datum geordnet.

INTELLIGENZ: Die Fahigkeit wahrzunehmen, Probleme zu stellen und zu 16sen.

KOMMUNIKATION: Der Austausch von Ideen (Gedanken) oder Gegenstinden zwi-
schen zwei Personen oder Punkten. Eine genauere Definition ist folgende: die Betrachtung
und die Aktion, einen Impuls oder Partikel vom Ursprungspunkt iiber eine Entfernung zum
Empfangspunkt hin zu schicken, mit der Absicht, am Empfangspunkt eine Duplikation und
Verstehen dessen zu erzeugen, was vom Ursprungspunkt ausgesandt wurde. (Die Kommuni-
kationsfahigkeit ist der Schliissel zum Erfolg im Leben; diese Definition sollte daher sorgfal-
tig studiert und verstanden werden. Lesen Sie Dianetik 55! Fiir eine vollstindig praktische
Abhandlung von Kommunikation.)

KOMMUNIKATIONSLINIE: Die Strecke, an der entlang eine Kommunikation von ei-
ner Person zu einer anderen hiniibergeht.

KONFRONT: Ins Auge sehen; dem Gegeniiber standhalten.

KONTROLLE: Die Féhigkeit Dinge zu starten, verdndern und zu stoppen nach eigener
Wahl.

KUNST: (grundlegende Definition) KUNST ist ein Wort, das die QUALITAT VON
KOMMUNIKATION zusammenfaft.
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LEBEN (das): Ein Ziel haben und es verfolgen. (Nur wenn jemand ein Ziel hat, das er
verfolgt, kann von ihm gesagt werden, daf3 er wirklich lebendig ist, mehr als nur zu existie-
ren.). Das, was Probleme stellt und 16st.

MASCHINE: Eine tatsichliche Maschine im Verstand (so wie gewOhnliche Maschine-
rie), die aus geistiger Masse und Energie aufgebaut worden ist und welche vom Individuum
gemacht wurde, um Arbeit fiir es zu leisten; gewohnlich ist sie so eingerichtet worden, dal3 sie
unter bestimmten, im voraus festgelegten Umstinden automatisch in Gang kommt.

MEST: Das physikalische Universum. Ein Wort, das sich aus den Anfangsbuchstaben
von Materie (matter), Energie (energy), Raum (space) und Zeit (time) bildet, die die Kompo-
nenten des physikalischen Universums sind. Wird auch als Adjektiv gebraucht, im gleichen
Sinn wie physikalisch — wie in “MEST-Universum”.

MISSEMOTION: Eine Emotion, die irrational und unangemessen ist zu der augen-
blicklichen Situation. Alles, was unangenehme Emotion ist, wie Antagonismus, Wut, Angst,
Gram, Apathie oder ein todesdhnliches Gefiihl.

MOCK-UP: Ein geistiges Modell, Konstruktion oder Bild, das von einem Thetan er-
schaffen wurde. Ein Mock-up unterscheidet sich von einem geistigen Bild (Faksimile) darin,
dal} es willentlich erschaffen wurde, nicht notwendigerweise eine frithere Erfahrung kopiert
und unter der Kontrolle des Thetans ist.

MUT: Die Thetakraft, die notwendig ist, um die Hindernisse beim Uberleben zu iiber-
winden.

OFF-LINE: Bezeichnet Sendungen oder Kommunikationen innerhalb ober zwischen
Organisationen, die an die falsche Person zur Handhabung geschickt wurden. Man sollte sie
nur zum Absender zuriickschicken.

OFF-ORIGIN: Bezeichnet Sendungen oder Kommunikationen innerhalb ober zwi-
schen Organisationen, die von der falschen Person abgesendet wurden: von jemand, der eine
Aktivitdt oder einen Job fdlschlicherweise als seine betrachtet hat. Man sendet sie zurtick..

OFF-POLICY: Bezeichnet Sendungen oder Kommunikationen innerhalb ober zwi-
schen Organisationen, die von jemand abgesendet oder vorschnell herausgegeben wurden,
was nur zum Absender zuriickgeschickt werden sollte.

OT: Abkiirzung fiir Operierender Thetan. Ein Wesen, das wissentlich und willentlich
Ursache iiber Denken, Leben, Form, Materie, Energie, Raum und Zeit sein kann.

OUT: Dinge, die da sein sollten und es nicht sind oder getan werden sollten und nicht
getan werden, werden als “out” bezeichnet.

OVERT ODER OVERTHANDLUNG: Eine schidliche oder gegen das Uberleben ge-
richtete Handlung.

POLICY: Die Regeln und Verwaltungsformeln, mittels derer Individuen in einer Or-
ganisation iiber ihre Handlungen im Einverstindnis sind und ihre Angelegenheiten handha-
ben.

POSTULAT: Eine Schluf3folgerung, eine Entscheidung oder ein Entschluf}, der vom
Einzelnen aufgrund seiner eigenen Selbstbestimmung gefa3t wurde. Es kann auf bewuBten
oder unbewulten Daten der Vergangenheit beruhen. Das Postulat ist immer bekannt. Es wird
aufgrund der Auswertung von Daten oder aufgrund eines Impulses und ohne Daten durch den
Einzelnen aufgestellt. Es 16st ein Problem der Vergangenheit, entscheidet iiber Probleme oder
Beobachtungen der Gegenwart oder stellt ein Schema fiir die Zukunft auf.

POSTULIEREN: Beschlieflen, entscheiden oder ein Problem 16sen oder ein Schema
fiir die Zukunft aufstellen oder ein Schema der Vergangenheit auftheben

PRECLEAR: Dieser Begriff schliet jeden ein, der noch nicht clear ist; hauptsédchlich
wird er jedoch dafiir verwendet, eine Person zu bezeichnen, die durch Scientology Verfahren
mehr iiber sich selbst und das Leben herausfindet.

PROBLEM: Alles, was aus Gegensédtzen vergleichbarer Starke besteht; besonders Pos-
tulat-gegen-Postulat, Absicht-gegen-Absicht oder Idee-gegen-Idee.

64



PROZESS: Eine Serie von Fragen, die einer Person von einem Auditor gestellt wer-
den, um ihr zu helfen, mehr iiber sich selbst oder das Leben herauszufinden. Ausfiihrlicher,
ein ProzeB ist eine durch ein Muster vorgegebene Aktion, die vom Auditor und dem Preclear
unter der Fiihrung des Auditors gemacht wird, die gleichbleibend und unverédnderlich ist, zu-
sammengesetzt aus bestimmten Schritten oder Aktionen, die darauf berechnet sind, einen
Thetan zu befreien. Es gibt viele Prozesse, und diese sind ausgerichtet nach den Stufen, die
den Studenten beigebracht werden und nach den Graden, wie sie an den Preclears angewendet
werden, von denen alle den Studenten oder den Preclear zu hoherem Verstehen und hoherem
BewuBtsein fiihren. Jeder einzelne Prozel3 wird solange gelaufen, wie er Verdnderung hervor-
bringt, und nicht ldnger.

PROZESSING: Diese Aktion oder Aktionen, geleitet durch technische Disziplinen und
Codes von Scientology, die an einem Preclear einen Prozef3 ausiiben, um ihn zu befreien.

REAKTIV: Irrational, reagieren anstatt agieren: Das bedeutet unmittelbare Reaktion.

REAKTIVER VERSTAND: Ein Teil des Verstandes einer Person, der génzlich auf ei-
ner Reiz-Reaktions-Grundlage (ein bestimmter Reiz 16st eine bestimmte Antwort aus) arbei-
tet, der nicht unter ihrer willentlichen Kontrolle steht, und der Kraft und Befehlsgewalt auf ihr
BewulBtsein, ihre Vorhaben, ihr Denken, ihren Korper und ihre Handlungen ausiibt.

RUCKRUF: Es bedeutet einfach, daB Sie in der Gegenwart sind und an etwas, das in
der Vergangenheit geschehen ist, denken, sich daran erinnern, ihre Aufmerksamkeit darauf
richten — all dies wird von der Gegenwart aus getan.

SCIENTOLOGE: Jemand, der seine Umstédnde und die von anderen durch Anwendung
von Scientology-Technologie verbessert.

SCIENTOLOGY: Eine angewandte religiose Philosophie, die sich mit der Lehre vom
Wissen beschiftigt und die durch die Anwendung ihrer Technologie wiinschenswerte Verin-
derungen in den Lebensbedingungen schaffen kann. (Von dem lateinischen Wort SCIO —
Wissen im vollsten Sinn des Wortes, und dem griechischen LOGOS — studieren)

SELBSTBESTIMMUNG (Selbstdeterminismus): Die Fahigkeit, sich selbst zu fiihren.
Darunter wurde im wesentlichen verstanden, dal} des Bewultseins bewuf3te Einheit Kontrolle
uiber das ausiibt, was sie als ihre Identitit betrachtet.

STABILES DATUM: Irgendein Teil oder Faktor in einer Verwirrung (der richtig oder
wahr sein mag oder nicht), den jemand als eine bekannte und sichere Sache auswihlt. Darauf
konnen die tibrigen Teile der Verwirrung ausgerichtet oder bezogen werden, wodurch die
Verwirrungen verringert oder geordnet wird. (Mehr iiber Verwirrung und stabile Daten in:
Die Probleme der Arbeit von L. Ron Hubbard)

THETAN: Die Person selbst, nicht ihr Koérper oder Name, nicht das physikalische U-
niversum, ihr Verstand oder irgend etwas anderes; das, was sich bewuB}t ist, bewullt zu sein;
die Identitét, die der einzelne IST. (Von Theta, dem griechischen Symbol fiir Gedanke oder
vielleicht Geist.)

TONSKALA: Eine Skala von Emotionsstufen, die von Tod ganz unten hinauf geht {iber
Apathie, Gram, Furcht, versteckte Feindseligkeit, Wut, Antagonismus, Langeweile, Konser-
vatismus bis zu Enthusiasmus an der Spitze. (siche Hubbards Karte der Einstufung des Men-
schen)

VERANTWORTUNG: Die Fihigkeit und Bereitschaft, den Status vollstdndigen Ur-
sprungs und vollstdndiger Ursache fiir alle Anstrengungen und Gegenanstrengungen auf allen
Dynamiken einzunehmen. Die Vorstellung, fahig zu sein, sich darum zu kiimmern, hinzulan-
gen oder zu sein.

VERALLGEMEINERUNG: Eine allgemeine oder unspezifische Aussage, die auf alles
zu beziehen ist und in der Scientology gebraucht wird, um gleichzeitig eine Aussage zu be-
zeichnen, die in einer Bemiihung gemacht wurde, entweder Ursache zu verbergen oder eine
andere Person mit dem alles EinschlieBenden zu iiberwiltigen, wie “Jedermann denkt.”
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VERBUNDETER: Eine Person, die sympathisierte oder anscheinend dem Uberleben
eines Individuums hilfreich war, als er krank, verletzt oder bewuf3tlos war, und die das Indivi-
duum jetzt als notwendig fiir seine weitere Existenz und sein Wohlergehen betrachtet.

VERSTAND: Ein Kontrollsystem zwischen dem Thetan und dem physikalischen Uni-
versum.

VERSTECKTER STANDARD: Eine unentdeckte Entscheidung oder Betrachtung, die
jemand in der Vergangenheit davon gemacht hat, wie Dinge sein sollten, was von anderen nie
bestétigt oder akzeptiert wurde und die automatisch benutzt wird, um seinen eigenen Fort-
schritt oder die Angemessenheit der Aktionen und des Benehmens anderer zu beurteilen.

VERWIRRUNG: Jedes Durcheinander von Dingen, Kommunikationen, Tatigkeiten,
Gedanken usw., die anscheinend keinen Sinn ergeben. Allgemeiner, eine Verwirrung ist ziel-
lose Bewegung.

ZIELE-PROBLEM-MASSE (GPM goals_problem mass): Eine Ziele-Problem-Masse
besteht aus geistigen Massen und Bedeutungen, die ein genaues, von Person zu Person glei-
ches Muster haben, deren Bedeutungen eine bestimmte Art des Verhaltens diktieren und de-
ren Massen, wenn sie auf die Person hereingezogen werden, psychosomatische Wirkungen
erzeugen, z.B. Krankheit, Schmerzen oder Gefiihle der Schwere und Miidigkeit.

ZUSATZE: Etwas, was extra hinzugefiigt wird zu einem bereits funktionierenden Pro-
zeB oder Standardverfahren, was die Ergebnisse reduziert oder zunichte macht, die durch die-
sen Proze3 oder das Verfahren erreicht werden konnte.

ZYKLUS: Vom Beginn bis zum Abschluf irgendeiner beabsichtigten Aktion.
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