ClearoPAG
Aktuell: Antworten zu 01; Teil 1

Thema:
Guten Tag, sehr geehrte Kolleginnen und Kollegen,

lhr seht, wie diese Uber diese Sache denken.

Kollegen/innen mit dieser Nummer angesprochen sein.

nur eine Rickmeldung, wenn euere Antwort eingestellt ist.

natlrlich werde ich euch Uber entsprechende Reaktionen von Kollegen/innen auf dem Laufenden halten damit
Einmal méchte ich jetzt den vielen Zuschriften seit der Veréffentlichung der >Stichprobe< die haufigste Frage
offentlich beantworten. Dazu habe ich mir gedacht, dass ich dem Kollegen, der so ganz beeindruckend sein
Gutachten bestellt hat, mit der Gutachtennummer 0001 (in der Folge 01) zu registrieren. Somit sollen alle

Auch werde ich in der Zukunft alle euere Fragen hier 6ffentlich beantworten. Also bekommt |hr in der Zukunft

Bitte gebt bei eueren Fragen immer an, ob ich eueren Namen nennen darf oder ob ich wie hier erstmalig eine
Nummer vergeben soll? Ich freue mich darauf euere Fragen zu beantworten.

warenpAoDUKTe I

Kleine Comicserie:
Guten Tag, sehr geehrter Kollege 01,
na ja, wie versprochen méchte ich jetzt versuchen lhre
Fragen, die sicherlich die haufigsten darstellten, zu
beantworten. Ich werde die Fragen in Stichworte in einer
kleinen Comicserie zusammenfassen.
Frage:

1. Warum gibt jemand soviel Geld und Zeit aus,

einer solche Sache nachzugehen?
2.  Wer Finanziert Sie?
3. Koénnen Sie nachts Uberhaupt noch gut schlafen?

Die Antworten:
Antwort 1:
Reine Ausgaben hatte ich in dieser Sache ca. 18.000.-€.

Ohne meinen eigenen Stundeneinsatz der immerhin bei ca.

800 Stunden liegt.

Wissen Sie Kollege, ich bin Naturwissenschaftler und dabei
gibt es nur eine Méglichkeit. Man glaubt nicht an
>gottliches< sondern vorab an das, was uns >Gott< in der
>Schoépfung< vorgegeben hat und real ist. Und da lernt
man, dass wir Menschen einfach haufig der Natur
unterlegen sind.

Aber, wir sollten immer wenn die Natur zuriick schlagt,
nachdenken, weshalb sie das macht?

Wenn Sie die Argumente von Herrn Klein verfolgen, dann
haben wir es hier nur um eine Sache zu tun, bei dem der
Verkaufsaspekt im Vordergrund steht.

Auch da ein Beispiel aus der Natur:

Ein Léwe wird von uns Menschen immer als eine reilende
Bestie angesehen. Es werden immer Bilder gezeigt, bei
denen der Lowe irgendwelche >Opfer< zerfleischt. Aber,
der Lowe, ist keine Bestie. Der Lowe >reift< nur, wenn er
Hunger hat. Wenige Bilder kénnen Sie da nur sehen, bei
der die Gazelle nur wenige Meter neben dem Léwen grast.
Das ist aber auch moglich. Denn wenn der Lowe >satt< ist,
wird er niemandem etwas zu leide tun.

Ubertragen wir dies auf unseren Fall:

Auch wie haben es mit einem >Léwen< und mit
>Gazellen< zu tun. Dabei ibernimmt einer die Oberhand
(Léwe), der versucht aus dem Gegenuber (Gazelle) einen
Vorteil herauszuschlagen (sie zu fressen).

Problematisch ist bei uns Menschen, dass wir dabei
Lowen, bzw. viele Verkaufer haben die die Gesetze der
Natur nicht achten und einhalten.
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Denn unser >Lowe Verkaufer<, ist buchstablich eine
>Bestie<. Denn er weil} nicht mehr, wie er seinen Hunger
stillen soll. Und somit wird der Verkaufer zu einem
>Monster< das nicht genug fressen kann.

Was waire aus der Natur heraus logisch?

Logisch ware, dass der >Verkaufsldwe<, in seinem Hunger
einmal eine Liste aufstellen wiirde, was er eigentlich zum
Leben und Uberleben benétigt.

Danach kénnte er eine 2. Liste anlegen auf der steht, was
er als Luxus benétigt.

Wenn unser >Lowe<, diese innere Mitte einmal auf einem
Blatt Papier vor Augen hat, sollte er sich Uberlegen, ob er
die Grundlagen seines Lebens mit einem >ehrlichen<
Produkt erwirtschaften kann. Wenn er das nicht kann,
muss er wirtschaftlich das Produkt von Anfang an
verwerfen.

Merkt er, dass sein Produkt nur die Grundlage seines
Lebens erwirtschaften kann, muss er sich tberlegen, ob er
mit dieser Grundlage zurechtkommt. Wenn er das nicht
kann, kann er nur an der >Manipulation< seines Produktes
diesen >Fral}< stillen.

Und das wiirde der Loéwe in der Tierwelt nie tun. Daher ist
die >Bestie Lowe<, die wir aus der Tierwelt kennen, ein
Lamm gegen unsere >Léwen< der Verkaufstechnik.

Die Gazellen:

Das entscheidende ist,
dass der

>Verkaufslowe<, seine
Theorie als die richtige
empfindet und versucht, —|

Lieber Stirli,

lieber Bauherr,

ich bin kein Monster,
ich bin nur ein (K)klein
wenig der

diesen Vorteil aus den
>Gazellen< zu erlosen.
Dabei geschieht jetzt,
dass der Lowe, die
Gazellen manipulieren
muss. Dabei hat er es
allerdings mit 2 Arten
von Gazellen zu tun.
Einmal mit der Gazelle
>Fenstereinbauer< und
einmal mit der
>Gazelle< Bauherr.
Und um jetzt seinen
>Fref3rausch< zu stillen,
muss er die Bedlrfnisse
dieser beiden
>Gazellen< unter den
Tisch kehren. Auch
muss er die Belange der
>Naturwissenschaft<
unter den Tisch kehren.
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