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LECTIA 1

Intelectul Superior

INTELECTUL SUPERIOR POATE FI DEFINIT drept
»un intelect complex, alcdtuit din doud sau mai multe
minti individuale care functioneaza in armonie desdvar-
sitd, avand in vedere un scop precis®

Retine definitia succesului, rezultatul folosirii puterii, si
vei putea percepe mai usor intelesul termenului ,,Intelect
Superior®. Va deveni imediat evident cd un grup de doua
sau mai multe minti, functionind in armonie si coordo-
nare desavarsitd, vor crea putere in abundenta.

Orice succes este obtinut prin folosirea puterii. Punctul
de plecare insa poate fi descris drept o dorinta arzitoare
de a realiza un obiectiv precis, clar.

La fel cum stejarul se gaseste in ghinda in faza embrio-
nard, la fel si succesul se manifestd initial sub forma unei
dorinte puternice. Aceste dorinte puternice dau nagtere
unor forte motivationale care {i fac pe cei ambitiosi sa pre-
tuiascd speranta, sa-si faca planuri, sa capete curaj si sd-si
antreneze mintea si actioneze cu vitezd sporitd in urma-
rirea unui plan sau scop bine definit.
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Doreste-ti, nu visa

Dorinta, asadar, este punctul de plecare al tuturor realiza-
rilor umane. La sursa dorintei se afla diferiti stimuli prin
care dorinta este transformata in flacira puternicé a actiunii.
Acesti stimuli sunt cunoscuti si vor fi enumerati mai tarziu
in cadrul filosofiei Legii Succesului, descrisa in aceasta
carte.

Se spune, si nu fara temei, cd poti avea tot ce-ti doresti, in
limite rezonabile, cu conditia si-ti doresti suficient de
mult! Orice persoana capabila sa-si stimuleze mintea spre
o stare intensd de dorinta este, de asemenea, capabild de
realizari peste medie in urmadrirea acelei dorinte. Trebuie
tinut minte ca a visa la un lucru nu este acelasi lucru cu
a ti-1 dori. Un vis este pur si simplu o forma pasiva a
dorintei. Doar o dorintd puternica poate da nastere unor
impulsuri de actiune puternice, ficindu-l pe individ sa
construiasca planuri si sd le pund in practica. Majoritatea
oamenilor nu merg niciodata dincolo de faza ,visului®

Factori stimulatori ai puterii

Una sau mai multe dintre urmatoarele opt forte motiva-
tionale de baza reprezinta punctul de plecare al tuturor
realizdrilor umane demne de mentionat:

1. Instinctul de autoconservare

2. Dorinta de contact sexual

3. Dorinta de castig banesc

4. Dorinta de viatd dupd moarte

5. Dorinta de celebritate, de putere

6. Instinctul iubirii (diferit de dorinta de sex)
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7. Dorinta de razbunare (o caracteristicd a mintilor sub-
dezvoltate)
8. Dorinta de a se abandona egocentrismului

Oamenii actioneaza cu mare putere doar atunci cand sunt
impulsionati de unul sau mai multe dintre aceste opt mo-
tivatii fundamentale. Fortele creatoare ale mintii umane
reactioneazd doar la efectul impulsului unei motivatii bine
definite! Agentii de vanzari buni au descoperit lucrul acesta.
Fard aceasta descoperire nimeni nu ar fi ajuns expert in
vanzari.

Ce presupune tehnica vanzarii? Presupune prezentarea
unei idei, a unui plan sau a unei sugestii care ofera cum-
pératorului potential un motiv bun pentru a face achizitia.
Agentul de vanzari priceput nu cere niciodata unui cum-
parétor sd cumpere fira sa-i prezinte un motiv bine definit
pentru care achizitia ar trebui facuta.

Cunoagsterea bunurilor sau serviciilor oferite nu reuseste
de la sine sd asigure succesul unei vinzari. Oferta trebuie
insotitd de o descriere amanuntitd a motivului menit sa-1
facd pe cumpdrator si cumpere. Cel mai eficient plan de
vanzare este cel care face apel, adresindu-se cumpara-
torului potential, la cat mai multi factori motivationali
listati anterior. Cel mai bun plan este cel care transforma
aceste motive intr-o dorintd arzatoare pentru obiectul
scos la vanzare.

Cele opt motive fundamentale reprezintd nu doar punctul
de plecare pentru comunicarea cu alte minti, atunci cind
se doreste actiunea cooperanta din partea celorlalti, ci si
punctul de origine al oricarei actiuni in propria minte.
Indivizi cu puteri obisnuite devin supraoameni atunci cind
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sunt stimulati de un impuls extern sau intern care declan-
seazd unul sau mai multe dintre cele opt motive de actiune.

Dacé pui pe cineva fatd in fata cu iminenta mortii, persoana
respectivd va da dovada de o forta fizicd si va dezvolta stra-
tegii imaginative putin probabile in conditii normale.

Sub imboldul dorintei firesti de contact sexual, oamenii
vor pune la cale, imagina si gasi satisfactie in o mie de
situatii uimitoare, pe care in alte circumstante nici nu le-ar
concepe.

Dorinta de castig banesc, la randul ei, ii va ridica pe unii
cu abilitati mediocre in posturi de mare putere. Aceasta
dorinta ii determind pe oameni sa construiasci nemai-
vazute planuri, rationamente si piste de actiune. Dorinta
de celebritate si de a exercita putere asupra altora este, in
mod cert, principalul factor motivational din viata lide-
rilor din orice domeniu de activitate.

Dorinta josnicd de rdzbunare impinge, de multe ori, oa-
menii s pund la cale cele mai complicate si ingenioase
planuri pentru a-si realiza obiectivul.

Dragostea pentru sexul opus (si uneori pentru acelasi sex)
este un stimulent al mintii care propulseazd indivizii pe
culmi nesperate ale succesului.

Dorinta de viatd dupd moarte este o forta motivationala
atdt de puternicd, incat nu numai cd impinge oamenii
citre extreme atat constructive, cat si distructive, dar duce
si la dezvoltarea unor calitati de lider extrem de concrete,
un exemplu graitor fiind eforturile de-o viatd ale tuturor
celor care au intemeiat o religie.
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Daca vrei sd ai mare succes, atunci pune-ti in cap o moti-
vatie puternica!

Milioane de oameni se zbat in fiecare zi a vietii lor ménati
de o motivatie cum nu se poate mai banald, nedorind
altceva decat sd-si poata procura cele de trebuinta vietii, ca
de exemplu mancare, addpost si imbracaminte. Din cAnd
in cand doar iese cate cineva din randul acestei armate
uriage pentru a cere si altceva in afara unui trai decent.
Aceastd persoand va fi motivatd de dorinta puternica de
avere §i, ca prin magie, situatia ei financiara se schimba,
iar actiunile ei incep sa se transforme in bani.

Puterea si succesul sunt denumiri diferite pentru acelasi
lucru. Succesul nu este realizat doar prin onestitate, asa
cum vor unii sa ne faca sa credem. Adaposturile pentru
oamenii strazii sunt pline de oameni care poate au fost cat
se poate de onesti. Ei n-au reusit sa facd bani pentru ca
n-au stiut cum sa acumuleze si sd foloseasca puterea!

Principiul Intelectului Superior, explicat in aceasta lectie,
este modalitatea prin care puterea personald este pusd
in aplicare. Din acest motiv, acest capitol trece in revista
toti stimulii nervosi si toate motivatiile fundamentale care
indeamnd la actiune in toate domeniile de activitate.

Cele doua fatete ale puterii

In aceasti lectie vom studia doua forme de putere. Prima
o reprezintd puterea mentald. Ea este dobandita in urma
procesului de gandire. Se manifestd prin planuri de actiune
precise si este rezultatul cunoasterii organizate. Abilitatea






