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INTRODUGAO

Hd uma necessidade

escola prepara as criangas para o mundo real? «Estuda com

afinco, tira boas notas e encontrards um bom emprego com

um salério alto», costumavam dizer os meus pais. O seu
objetivo de vida era proporcionar uma formagdo superior, a mim
e 2 minha irma mais velha, para que no futuro tivéssemos maio-
res oportunidades de sucesso. Quando finalmente me formei, em
1976, com distingio — pois fui um dos melhores no curso de Con-
tabilidade da Florida State University —, os meus pais finalmen-
te atingiram o seu objetivo. De acordo com o «plano diretor», fui
contratada por um dos «oito grandes» escritérios de contabilidade
e imaginava ter 2 minha frente uma longa carreira e uma reforma
enquanto ainda fosse jovem.

O meu marido, Michael, seguiu um percurso semelhante. Am-
bos viemos de familias trabalhadoras, de recursos modestos, mas
com uma forte ética em relagio ao trabalho. O Michael também se
formou com distingdo, por duas vezes: primeiro em Engenharia e
depois em Direito. Rapidamente foi contratado por um prestigiado
escritério de advocacia em Washington, D. C., especializado em
patentes. O seu futuro parecia brilhante, com uma trajetoria pro-
fissional bem definida e uma reforma precoce garantida.
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Embora as nossas carreiras tenham sido bem-sucedidas, nio
foram exatamente o que esperavamos. Ambos mudimos de em-
prego virias vezes, pelas razes certas. Contudo, ndo hd planos de
reforma garantidos: os nossos PPR s6 aumentam em fungio das
nossas contribui¢ées individuais.

Michael e eu somos muito felizes no nosso casamento e temos
trés filhos maravilhosos. Enquanto escrevo este livro, dois deles ja
estdo na faculdade e o terceiro estd a comegar o segundo ciclo. Gas-
timos uma fortuna para assegurar que os nossos filhos estavam
a receber a melhor formagio possivel.

Um dia, em 1996, um deles chegou a casa dececionado com a es-
cola. Estava aborrecido e cansado de estudar.

— Por que motivo tenho de perder tempo a estudar coisas que
nunca vou usar na vida real? — protestou.

Sem pensar, respondi:

— Porque se nio tiveres boas notas nio entras na faculdade.

— Mesmo que nio entre na faculdade — replicou —, vou fi-
car rico.

— Se nio te formares nio vais conseguir um bom emprego —
respondi, com uma ponta de pénico e preocupagio maternal.
— E, se nio tiveres um bom emprego, como poderis ficar rico?

O meu filho fez um sorriso forgado e balangou a cabega. J4 ti-
nhamos tido esta conversa virias vezes. Ele baixou a cabega e des-
viou o olhar. As minhas palavras cheias de sabedoria materna caiam
novamente em ouvidos moucos. Embora esperto e determinado,
ele sempre se mostrou um rapaz bem-educado e respeitador.

— Maie! — comegou. Era a minha vez de ouvir um sermio.
— V& bem! Olha o que estd a acontecer. As pessoas mais ricas
ndo ficaram ricas por causa dos estudos. Vé o Michael Jordan
¢ 2 Madonna. Até o Bill Gates deixou Harvard para fundar a
Microsoft, ainda h4 pouco mais de 30 anos. Hi um jogador de
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basebol que ganha mais de $4 000 000 por ano, embora digam
que é «<mentalmente desafinado».!

Seguiu-se um prolongado siléncio. Percebi que estava a dar ao
meu filho os mesmos conselhos que os meus pais me tinham dado.
O mundo mudou, mas os conselhos continuam os mesmos. Boa
formagio e notas altas j4 no sio suficientes para garantir o sucesso
e ninguém parece ter-se dado conta disso, a nio ser os nossos filhos.

— Mie — continuou ele —, nio quero trabalhar tanto como
tu e o pai. Vocés ganham muito dinheiro, moramos numa casa
grande e temos muitos brinquedos. Se seguir o teu conselho vou
acabar como vocés, a trabalhar demais s6 para pagar mais impos-
tos e endividar-me. J4 ndo ha seguranga no emprego; ja sei tudo a
respeito de downsizing e de rightsizing.? Também sei que quem se
forma na universidade no estd a ganhar tanto como antigamente.
Sei que nio posso depender da Seguranga Social ou dos fundos de
pensio da empresa para me reformar. Preciso de novas respostas.

Ele estava certo. Precisava de novas respostas e eu também. O con-
selho dos meus pais pode ter funcionado para as pessoas que nasce-
ram antes de 1945, mas pode ser um desastre para os que nasceram
num mundo que esti em répida transformagao. Nio basta dizer aos
meus filhos «V4o para a escola, tirem boas notas e procurem um em-
prego tranquilo e seguro.»

Eu sabia que tinha de procurar novas formas de orientar a edu-
cagio deles.

Como mie e contabilista, preocupava-me a falta de instrugio
financeira nas escolas que os nossos filhos frequentam. Muitos dos

! Terminologia politicamente correta para aquilo a que se costumava chamar «débil
mental». [V. da T']

2 Estratégia administrativa que procura encontrar formas de ajustar os niveis de pes-
soal nas empresas, para responder a queda das receitas. O rightsizing defende que se deve
manter a quantidade de empregados necessarios s atividades da empresa e que nio seja
feita, meramente, uma «limpeza». [N. da T
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jovens de hoje tém cartdo de débito e conta bancéria antes de con-
cluirem o secundirio e, todavia, nunca tiveram aulas sobre dinhei-
ro e a maneira de investi-lo, ji para nio falar da compreensio do
impacto dos juros nas suas contas. Sio financeiramente analfabe-
tos €, sem o conhecimento de como o dinheiro funciona, nio estio
preparados para enfrentar o mundo que os espera, um mundo que
d4 mais énfase a despesa do que 4 poupanga.

Quando o meu filho mais velho ficou totalmente endividado
com o carto de crédito, no primeiro ano da faculdade, eu ajudei-
-0 2 rasgar os cartGes e comecei a procurar um programa que me
dissesse como educar os meus filhos em questdes financeiras.

No ano passado, o meu marido ligou do escritério:

— Encontrei alguém que pode ajudar-te. Chama-se Robert
Kiyosaki, ¢ empresario, investidor e vai patentear um produto edu-
cacional. Acho que ¢ aquilo de que andavas a procura.

Exatamente o que eu andava a procura

O meu marido, Mike, ficou tio impressionado com CASHFLow, o
novo produto educacional que Robert Kiyosaki estava a desenvolver,
que conseguiu que participissemos num teste do protétipo. Por ser
um produto educacional, perguntei 4 minha filha de 19 anos, caloira
na universidade local, se gostaria de participar no teste e ela concordou.

Cerca de 15 pessoas, divididas em trés grupos, participaram. Mike
tinha razéo. Era esse o produto educacional de que eu estava a pro-
cura. Parecia um Monopoélio, contudo havia duas pistas: uma inter-
na e outra externa. O objetivo do jogo era sair da pista interna, a que
Robert chamava «Corrida dos Ratos»,’ e alcangar a pista externa, ou

3 Rat race (literalmente «corrida dos ratos») é uma expressio usada correntemente na
lingua inglesa para se referir de modo pejorativo a incessante busca do sucesso no mun-
do dos negécios. [V. da T7]
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a «Pista de Alta Velocidade».* Como dizia Robert, a Pista de Alta
Velocidade simula o jogo dos ricos na vida real.

Entio Robert descreveu-nos a Corrida dos Ratos: «Se obser-
varem a vida das pessoas de instrugio média, trabalhadoras, verao
uma trajetéria semelhante. A crianga nasce e vai para a escola.
Os pais orgulham-se porque o filho se destaca, tem boas notas e
consegue entrar na universidade. O filho forma-se, talvez faga uma
p6s-graduagio, e entdo faz exatamente o que estava determinado:
procura um emprego ou segue uma carreira segura e tranquila. En-
contra esse emprego, quem sabe de médico ou de advogado, ou en-
tra para as forcas armadas ou para o servigo pdblico. Geralmente
o filho comega a ganhar dinheiro, surgem os cartdes de crédito e
comecam as compras, se é que ja nio tinham comegado.

Com dinheiro para gastar, o filho vai aos mesmos lugares aon-
de vio os jovens, conhece alguém, namora e, s vezes, até casa.
A vida ¢ maravilhosa porque atualmente marido e mulher traba-
lham. Dois saldrios sio uma béngao. Eles sentem-se bem-sucedidos,
o seu futuro é brilhante e decidem comprar uma casa, um carro,
uma televiso, tirar férias e ter filhos. O desejo concretiza-se. A ne-
cessidade de dinheiro é imensa. O feliz casal concluiu que as suas
carreiras sio da maior importincia e ambos comegam a trabalhar
cada vez mais para conseguirem promogdes e aumentos. O ren-
dimento aumenta e chega outro filho... ¢ a necessidade de uma
casa maior. Trabalham ainda mais arduamente, tornam-se melho-
res funciondrios. Voltam a estudar para obterem especializagio e
ganharem mais dinheiro. Talvez arranjem mais um emprego. O seu
rendimento cresce, mas os descontos para o IRS, o IMI da casa
maior, as contribuicées para a Seguranga Social e outros impos-
tos também aumentam. Eles olham para todos aqueles descontos

4 Fast track (literalmente «pista de alta velocidade») € uma expressio usada na lingua
inglesa para denotar um estilo de vida cheio de emogdes. [N. da T]
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€ perguntam-se para onde ird aquele dinheiro. Aplicam nalguns
fundos de capitalizagio e pagam as contas do supermercado com
o cartdo de crédito. As criangas jd tém cinco ou seis anos ¢ é ne-
cessdrio poupar, nio s6 para o aumento das mensalidades escolares
como também para a velhice.

O feliz casal, nascido ha 35 anos, estd agora preso na armadi-
lha da Corrida dos Ratos até ao resto dos seus dias. Eles traba-
lham para os donos da empresa, para o governo, quando pagam os
impostos, e para o banco, quando pagam os cartdes de crédito e a
prestagio da casa.

Aconselham os filhos a estudar com afinco, a obter boas notas
€ a conseguir um emprego € uma carreira seguros. Os mitidos nio
aprendem nada sobre dinheiro, a nio ser com aqueles que se apro-
veitam da sua ingenuidade e trabalham arduamente a vida intei-
ra. O processo repete-se com a geragio seguinte de trabalhadores.
Esta é a Corrida dos Ratos.

A tnica maneira de sair da Corrida dos Ratos é provar a sua
proficiéncia tanto na contabilidade quanto no investimento, que
sdo dois dos assuntos mais dificeis de dominar. Como auditora in-
dependente formada, que ji trabalhou para um dos oito grandes
escritdrios de contabilidade, fiquei surpreendida ao ver que Robert
tornara a aprendizagem desses dois temas divertida e empolgante.
O processo estava tio bem dissimulado que, enquanto trabalhiva-
mos para sair da Corrida dos Ratos, nio nos apercebiamos de que
estivamos a aprender. O teste do produto transformou-se numa
tarde divertida, em que falei com a minha filha de coisas que nun-
ca tinhamos discutido antes. Como contabilista, era ficil jogar a
algo que precisava de uma declaragio de IRS e de um balango, de
modo que tive tempo para ajudar a minha filha e os demais joga-
dores do meu grupo a entenderem conceitos que desconheciam.
Naquele dia fui a primeira pessoa, e a tnica de todo o grupo do
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teste, a sair da Corrida dos Ratos. Sai em 50 minutos, embora o
jogo continuasse por cerca de trés horas.

Na minha mesa estavam um gerente de uma agéncia banciria,
o dono de uma empresa e um programador informitico. O que me
perturbou muito foi o pouco que essas pessoas sabiam sobre con-
tabilidade e investimento, assuntos importantes para as suas vidas.
Fiquei a imaginar de que forma eles geriam as questées financei-
ras na vida real... Podia aceitar que a minha filha de 19 anos nido
soubesse nada, mas eles eram adultos com pelo menos o dobro da
sua idade.

Depois de terminar a Corrida dos Ratos, fiquei a acompanhar
durante duas horas a minha filha e aqueles adultos instruidos e abas-
tados, que rolavam os dados e movimentavam os seus marcadores.
Embora estivesse contente por vé-los aprender tanto, fiquei inco-
modada ao perceber como os adultos tinham pouco conhecimen-
to dos principios basicos da contabilidade ¢ do investimento. Eles
nio conseguiam ver com clareza a relagdo entre as suas declaragoes
de IRS e os seus balancos. A medida que compravam e vendiam
ativos, tinham dificuldade em perceber o impacto que cada tran-
sagio poderia ter sobre o fluxo de rendimento mensal. Pensei em
quantos milhées de pessoas, no mundo real, lutam com problemas
financeiros s6 porque nunca estudaram este tema.

«Gragas a Deus, estas pessoas estavam a divertir-se e distraiam-
-se, na insia de ganhar o jogo», disse para mim mesma. Quando
Robert deu por finalizado o teste, concedeu-nos 15 minutos para
discutir e criticar o CASHFLOW entre nés mesmos.

O empresirio do meu grupo ndo estava feliz. Ndo tinha gosta-
do do jogo:

— Nio preciso de saber isso — disse. — Tenho contabilistas,
gerentes de banco e advogados que me tratam destes assuntos.

Robert respondeu-lhe:
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— Ja reparou que hd uma série de contabilistas que nio ficam
ricos? E gerentes de banco, e advogados, e corretores de valores, e
corretores imobilidrios? Eles sabem muitas coisas, e em geral sio
inteligentes, mas a maioria nio é rica. Como as nossas escolas nio
ensinam o que o0s ricos conhecem, seguimos os conselhos dessas
pessoas. Mas, um dia, imagine que estd a conduzir e fica preso num
engarrafamento. Enquanto tenta chegar ao escritério, olha para o
lado e vé o seu contabilista preso no mesmo engarrafamento. Olha
para o outro lado e vé o seu gerente bancirio. Isso deveria dizer-
-lhe alguma coisa.

O programador informitico também nio ficou muito impres-
sionado com o jogo:

— Posso comprar um software que me ensine tudo isto.

O gerente, contudo, estava empolgado:

— Estudei isto na escola, ou seja, a parte da contabilidade, mas
nunca soube aplici-la 4 vida real. Agora sim. Preciso de sair da
Corrida dos Ratos.

Mas foi o comentirio da minha filha o que mais me impres-
sionou:

— Diverti-me a aprender — disse. — Aprendi uma série de coi-
sas sobre como o dinheiro funciona e como investi-lo.— E acres-
centou: — Agora posso escolher uma profissio que me interesse e
nio apenas para ter um emprego seguro, mordomias ou um saldrio.
Se eu aprender o que este jogo ensina, ficarei livre para fazer e es-
tudar o que o meu coragio pede... e ndo porque as empresas estio
a procura de determinadas capacidades profissionais. Se aprender
isto ndo vou ter de me preocupar com a seguranga no emprego e a
Seguranga Social, como a maioria da minha turma.

Nio consegui ficar para conversar com Robert, depois de o jogo
acabar, mas concordei em voltar a encontrar-me com ele para falar
mais do projeto. Sabia que ele queria usar o jogo para ajudar os
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outros a ficarem mais espertos do ponto de vista financeiro e esta-
va ansiosa para ouvir mais a respeito dos seus projetos.

Eu e 0 meu marido marcimos um jantar com Robert ¢ a sua es-
posa para dali a alguns dias. Embora fosse o nosso primeiro encon-
tro social, parecia que nos conheciamos ha anos. Descobrimos que
tinhamos muito em comum. Falimos de tudo, desde desporto e tea-
tro, a restaurantes e questdes socioeconémicas. Falimos do mundo
em transformagio. Ficimos 2 conversa durante bastante tempo sobre
como a maioria dos americanos tem poucas ou nenhumas poupan-
¢as para a reforma, bem como sobre a quase faléncia da Seguranca
Social e do Medicare.’ Os meus filhos teriam de financiar a refor-
ma dos 75 milhdes de baby boomers®? Ficimos a pensar se as pessoas
estardo cientes de como € arriscado depender de planos de reforma.

A principal preocupagio de Robert era o hiato crescente entre
os que tém e os que nio tém, nos EUA e nos outros paises. Em-
presirio autodidata que viajava a volta do mundo para fazer inves-
timentos, Robert tinha conseguido aposentar-se aos 47 anos. Saiu
do conforto da reforma porque tinha a mesma preocupagio que eu
em relacio aos meus filhos. Ele sabe que 0 mundo mudou, mas que
a educagio nio mudou com ele. Na opinido de Robert, as criangas
passam anos num sistema de ensino ultrapassado, a estudar dis-
ciplinas que jamais usario, preparando-se para um mundo que ji
ndo existe. «<Hoje, o conselho mais perigoso que se pode dar a um
jovem é “Vai para a escola, tira boas notas e procura um emprego
seguro”», costuma ele dizer. «Este velho conselho é um mau con-
selho. Se pudessem ver o que estd a acontecer na Asia, na Europa
e na América do Sul estariam tio preocupados como eu. E um

5 Medicare é um programa de satide do governo dos EUA direcionado para os ido-
sos.[N. da T]

¢ Referéncia as pessoas nascidas num periodo de explosio populacional e, mais espe-
cificamente, 3s pessoas que nasceram na década de 1950. [N.daT)



20 Rosert T. Kivosaki

mau conselho», acredita ele, «porque se quisermos que os nossos
filhos tenham um futuro financeiro seguro, eles nio podem jogar
com as velhas regras. E muito arriscado.»

Perguntei-lhe o que eram, para ele, as «velhas regras».

— As pessoas como eu jogam com regras diferentes das suas
— disse. — O que acontece quando uma grande empresa anuncia
um downsizing?

— As pessoas sio despedidas — respondi. — As familias so-
frem e o desemprego aumenta.

— Sim, mas o que acontece com a empresa, em especial com
uma empresa de capital aberto que tem agbes na bolsa?

— Em geral, o preco das agdes aumenta quando se anuncia o
downsizing — respondi.— O mercado gosta quando uma empre-
sa reduz os seus custos salariais, seja através da automatizagio, seja
apenas racionalizando o uso da mio de obra.

— Muito bem — respondeu ele. — E quando o prego das agées
aumenta, as pessoas como eu, os acionistas, ficam mais ricas. Isso é
o que quero dizer sobre regras diferentes. Os empregados perdem,
enquanto os proprietdrios e os investidores ganham.

Robert estava a descrever nio apenas a diferenga entre empre-
gado e empregador como também entre controlar o seu préprio
destino e entregar esse controlo a alguém.

— Mas, para a maioria das pessoas ¢ dificil entender por que razio
isso acontece — contrapus. — Elas acham que isso nio ¢ justo...!

— Por isso é uma tolice dizer a uma crianca «Deves ter uma boa
instrugdo» — disse ele. — E uma parvoice imaginar que a forma-
¢do oferecida pelo sistema de ensino vai preparar os nossos filhos
para o mundo que eles encontrardo depois de formados. As crian-
¢as precisam de mais educagio. E de uma instrugio diferente. Elas
precisam de conhecer as regras, regras diferentes.

Robert continuou:
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— Ha as regras seguidas pelos ricos e hd as seguidas pelos ou-
tros 95% da populagio — disse. — E os 95% aprendem essas re-
gras em casa € na escola. E por isso que hoje ¢ tio arriscado dizer
auma crianga «Estuda bastante e arranja um emprego.» Hoje,uma
crianga precisa de uma formagio mais sofisticada e o sistema atu-
al ndo estd a responder a essa necessidade. Nao estou preocupa-
do com quantos computadores hd na sala de aula ou com quanto
gastam as escolas. Como pode o sistema educativo ensinar o que
ndo conhece? E como podem os pais ensinar aos seus filhos o que
a escola nio ensina? Como se pode ensinar contabilidade 2 uma
crianga? Ela nio achari aborrecido? E como podem os pais ensinar
a investir se eles préprios sdo avessos ao risco? Em vez de ensinar
os meus filhos a procurar a seguranga, decidi que o melhor seria
ensiné-los a ficarem espertos.

— E como ensinaria a uma crianga tudo isto de que estamos
a falar> — perguntei a Robert. — Como podemos facilitar a ta-
refa dos pais, especialmente quando eles préprios nio sabem do
que se trata?

— Escrevi um livro sobre o assunto — foi a sua resposta.

— E onde estd?

— No meu computador. Esté 14 ha anos, em ficheiros. De vez
em quando acrescento qualquer coisa, mas nunca consegui orga-
nizar todo o material. Comecei a escrevé-lo depois de o meu ou-
tro livro se tornar num bestseller, mas nunca acabei o livro novo.
Sé tenho pedagos.

E estava em pedagos mesmo. Depois de ler os capitulos, achei
que o livro tinha muito valor e que devia ser publicado, sobretudo
nestes tempos de mudangas e transformagdo. Por isso, concordei
em ser coautora do livro de Robert.

Perguntei-lhe de quanta informagio financeira ele achava que
uma crianga precisaria. Ele respondeu que dependeria da crianga.
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Ele sabia que desde pequeno queria ser rico e teve a felicidade de
encontrar uma figura paterna que era rica e que quis orienti-lo.
— A educagio € a base do sucesso — disse Robert. Da mesma for-
ma que as funcionalidades académicas sdo importantes, as capaci-
dades financeiras e de comunicagio também o sdo.

O que se segue ¢ a histéria dos dois pais de Robert, um rico e o
outro pobre, que descreve todas as capacidades que ele desenvolveu
a0 longo de uma vida. O contraste entre os dois pais oferece-nos
uma perspetiva importante. Apoiei, editei e compilei este livro. Para
os contabilistas que o lerem, pego que suspendam os seus conheci-
mentos académicos e abram as suas mentes as teorias apresentadas
por Robert. Embora muitas delas contestem os principios conta-
bilisticos geralmente aceites, elas oferecem uma valiosa percegio
da forma como os verdadeiros investidores analisam as suas deci-
soes de investimento.

Quando nés, como pais, aconselhamos os nossos filhos a «ir para
a escola, estudar muito e encontrar um bom emprego», fazemos
isso muitas vezes no seguimento de um habito cultural. Sempre foi
correto fazé-lo. No inicio, quando encontrei Robert, as suas ideias
espantaram-me. Tendo sido criado por dois pais, ele foi ensinado a
procurar dois objetivos diferentes. O seu pai instruido aconselhava-o
a trabalhar para uma grande empresa. O seu pai rico aconselhava-
-0 a ser dono de uma grande empresa. Ambas as trajetérias de vida
exigiam instrugdo, mas os objetos de estudo eram completamente
diferentes. O seu pai instruido incentivava-o a ser uma pessoa ins-
truida. O seu pai rico incentivava-o a contratar pessoas instruidas.

Ter dois pais causou muitos problemas. O pai verdadeiro de
Robert era supervisor de educagio no estado do Havai. Quando
Robert tinha 16 anos, a ameaga «Se nio conseguires boas notas
néo vais ter um bom emprego» nio produzia grande efeito. Ele ji
sabia que a sua meta era ser dono de empresas, nio trabalhar para
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elas. De facto, se um dos seus orientadores no secunddrio nio ti-
vesse sido sabio e persistente, ele poderia ndo ter continuado os
estudos. Ele admite isso. Estava ansioso para comegar a acumular
o seu patriménio, mas finalmente concordou que uma formagao
superior também lhe seria qtil.

Na verdade, as ideias deste livro podem parecer um pouco exa-
geradas e radicais para a maioria dos pais. Alguns até estdo a ter
dificuldades para manter os seus filhos na escola. Mas, 4 luz dos
nossos tempos em transformagio, como pais precisamos de estar
abertos a ideias novas e ousadas. Incentivar os filhos a serem em-
pregados ¢ aconselhar os nossos filhos a pagar mais do que a jus-
ta parcela em impostos ao longo da vida, com pouca ou nenhuma
esperanga de conseguirem uma reforma. De facto, a maioria das
familias trabalha de janeiro a meados de maio para o governo, ape-
nas para pagar os seus impostos. S3o necessirias novas ideias e este
livro apresenta-as.

Robert afirma que os ricos educam os seus filhos de forma dife-
rente. Ensinam os filhos em casa, 2 volta da mesa do jantar. Essas
ideias podem niio ser aquelas que vocé escolheria para abordar com
os seus filhos, mas obrigada por olhar para elas. Eu aconselho-o a
continuar 4 procura. Na minha opinido, como mie e auditora inde-
pendente, o conceito de simplesmente ter boas notas € arranjar um
bom emprego ¢ uma ideia antiquada. Precisamos de novas ideias
e de uma educagio diferente. Falar com os seus filhos sobre lutar
para serem bons funciondrios e criarem a sua prépria empresa de
investimentos talvez nio seja uma ideia assim tdo ma.

Espero, como mie, que este livro ajude outros pais. Robert es-
pera poder mostrar que qualquer um pode alcangar a prosperida-
de, se decidir fazé-lo. Se for um jardineiro, um porteiro ou até um
desempregado, entdo tem a capacidade de se instruir e de ensinar
os que ama a cuidarem de si proprios financeiramente. Lembre-se
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de que a inteligéncia financeira é o processo mental pelo qual re-
solvemos os nossos problemas financeiros.

Enfrentamos, hoje, mudangas globais e tecnolégicas iguais, ou
até maiores, do que as que ocorreram no passado. Ninguém tem
uma bola de cristal, mas uma coisa é certa: 4 nossa frente avistam-
-se mudangas que estdo para l4 da nossa realidade. Quem sabe o
que o futuro nos trard? Mas, acontega o que acontecer, temos duas
escolhas fundamentais: a seguranga ou a inteligéncia, preparando-
-nos, instruindo-nos e despertando o nosso génio financeiro e o
dos nossos jovens.

— SHARON L.LECHTER
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CAPITULO UM

PAI RICO, PAI POBRE

por Robert Kiyosaki

ive dois pais, um rico e outro pobre. Um era muito instrui-

do e inteligente; tinha um doutoramento e fizera um curso

universitirio, com dura¢io de quatro anos, em menos de
dois. Foi para a Universidade de Stanford, para a Universidade
de Chicago e para a North Western University, sempre com bolsas
de estudos. O outro pai nunca concluiu o ensino secundrio.

Ambos foram homens bem-sucedidos nas suas carreiras e traba-
lharam arduamente durante toda a vida. Ambos obtinham rendi-
mentos consideraveis. Contudo, um sempre enfrentou dificuldades
financeiras. O outro tornou-se 0 homem mais rico do Havai. Um
morreu e deixou milhdes de délares a sua familia, para instituigoes
de caridade e para a sua igreja. O outro deixou contas por pagar.

Ambos eram homens fortes, carismiticos e influentes. Ambos
me ofereceram conselhos, mas ndo aconselharam as mesmas coi-
sas. Ambos acreditavam firmemente na instrugdo, mas nio suge-
riram os mesmos estudos.

Se eu tivesse tido um tnico pai, teria tido de aceitar ou rejeitar
os seus conselhos. Tendo dois, pude escolher entre pontos de vista
contrastantes: a visio de um homem rico e a de um homem pobre.

Em vez de aceitar ou rejeitar simplesmente um desses pontos
de vista, dei por mim a pensar mais, comparando-os e escolhendo
por mim mesmo.
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O problema é que 0 homem rico ainda nio era rico e 0 homem
pobre ainda nio era pobre. Estavam ambos no inicio das suas car-
reiras e lutavam por dinheiro e pela familia. Mas tinham ideias
muito diferentes sobre o dinheiro.

Por exemplo, um dos pais dizia: «O amor ao dinheiro é a raiz de
todo o mal.» J4 o outro: «A falta de dinheiro é a raiz de todo o mal.»

Quando era crianga, a influéncia de dois pais,ambos homens for-
tes, era uma situagdo complicada. Eu queria ser um bom filho e ou-
via, mas eles ndo falavam a mesma lingua. O contraste entre as suas
ideias, especialmente no que se referia ao dinheiro, era tio extremo
que eu ficava curioso e intrigado. E comecei a pensar profundamente
sobre o que cada um deles dizia. Gastava muito do meu tempo a re-
fletir e a fazer perguntas como «Porque diz ele isso?», a respeito das
afirmagdes dos dois pais. Teria sido muito mais simples dizer «Sim,
ele tem razio. Concordo com isso», ou até rejeitar esse ponto de vis-
ta dizendo «Ele nio sabe do que estd a falar». Porém, por ter dois
pais que eu amava, fui forgado a pensar e a escolher um dos cami-
nhos por mim mesmo. Esse processo de escolher por mim préprio
mostrou-se muito valioso a longo prazo, nio se tratando apenas da
aceitagdo ou da rejei¢io de um tnico ponto de vista.

Uma das razées pelas quais os ricos ficam mais ricos, os pobres
mais pobres e a classe média luta com as dividas prende-se com o
facto de o assunto «dinheiro» nio ser ensinado nem em casa, nem
na escola. Muitos de nés aprendemos sobre o dinheiro com os
nossos pais. O que pode dizer um pai pobre ao seu filho a res-
peito do dinheiro? Ele dird: «Continua na escola e estuda muito.»
O filho pode formar-se com 6timas notas, mas terd uma orientagio
financeira e uma mentalidade de pessoa pobre. E isso foi aprendi-
do pelo filho desde tenra idade. .

O dinheiro ndo é ensinado nas escolas. As escolas concen-
tram-se nas capacidades académicas e profissionais mas nio nas
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competéncias financeiras. Isso explica por que motivo médicos,
gerentes de banco e contabilistas inteligentes, que tiveram étimas
notas enquanto estudantes, terdo problemas financeiros durante
toda a sua vida. A nossa impressionante divida nacional deve-se,
em boa medida, a politicos e funcionirios piblicos muito ins-
truidos, que tomam decises financeiras com pouca ou nenhuma
experiéncia na drea do dinheiro.

Muitas vezes imagino o que acontecerd quando houver milhées
de pessoas a precisar de assisténcia financeira e médica. Eles tor-
nar-se-o dependentes do apoio financeiro das suas familias ou do
governo. O que acontecerd quando os planos de satide e a Segu-
ranga Social ficarem sem dinheiro? Como sobreviverd uma nagio,
se a formagio sobre o dinheiro continuar a ser uma tarefa dos pais,
cuja maioria serd ou ji é pobre?

Como tive dois pais a influenciar-me, aprendi com ambos. Tive
de refletir sobre os conselhos de cada um e, ao fazé-lo, percebi o
poder e o impacto dos nossos pensamentos sobre a nossa prépria
vida. Por exemplo, um pai costumava dizer: «Nao posso comprar
isso.» O outro proibia o uso dessas palavras. Insistia em que eu
dissesse: «O que posso fazer para comprar isso?» Num caso temos
uma afirmagio, no outro uma pergunta. Um deixa-o sem alterna-
tiva, o outro obriga-o a refletir. O meu pai rico explicava que, a0
dizermos automaticamente «N4o posso comprar isso», o cérebro
para de trabalhar. J4 ao perguntarmos «O que posso fazer para
comprar isso?», mantemos o cérebro a funcionar. Ele ndo estava
a sugerir que eu comprasse tudo o que queria, mas sim que in-
centivasse e exercitasse a0 maximo a minha mente, o computador
mais poderoso do mundo. «O meu cérebro fica mais forte a cada
dia que passa porque eu exercito-o. Quanto mais forte fica, mais
dinheiro ganho.» Ele acreditava que repetir mecanicamente «Nao
posso comprar isso» era um sinal de preguica mental.



30 RoserT T. Kivosakt

Embora ambos os pais trabalhassem com afinco, observei que
um deles tinha o hibito de pdr o cérebro a dormir quando o assun-
to era dinheiro € o outro costumava exerciti-lo. Por isso, 20 longo
do tempo, um deles ia ficando mais forte financeiramente, enquan-
to o outro enfraquecia. Isto ndo é muito diferente do que aconte-
ce quando uma pessoa faz exercicios fisicos regulares, enquanto a
outra permanece sentada no sofi a ver televisdo. O exercicio fisico
adequado aumenta as suas hipéteses de ter uma boa satde, e um
exercicio mental apropriado aumenta as suas possibilidades de ficar
rico. A preguica reduz tanto a satide quanto a riqueza.

Os meus dois pais tinham atitudes mentais diferentes. Um acre-
ditava que os ricos deviam pagar mais impostos para apoiarem os
menos afortunados. O outro dizia: «Os impostos punem os que
produzem e recompensam os que ndo o fazem.»

Um dos pais recomendava: «Estuda arduamente para poderes
trabalhar numa boa empresa.» O outro dizia: «Estuda arduamente
para poderes comprar uma boa empresa.»

Um deles dizia: <Nio sou rico porque tenho filhos.» O outro:
«Tenho de ser rico por vossa causa, meus filhos.»

Um incentivava as conversas sobre dinheiro e negécios 4 hora do
jantar. O outro proibia que se falasse do assunto durante as refeicoes.

Um dizia: <KEm questdes de dinheiro sé cuidadoso, nio arris-
ques.» O outro: «Aprende a gerir o risco.»

Um recomendava: «A nossa casa é o nosso maior investimen-
to € 0 nosso maior patriménio.» O outro: «A minha casa é uma
divida e se a tua casa for o teu maior investimento, entdo teris
problemas.»

Ambos os pais pagavam as suas contas a horas, mas um pagava-as
em primeiro lugar, enquanto o outro deixava-as para a iiltima hora.

Um deles acreditava que a empresa ou o governo deveria cuidar
de nés e das nossas necessidades. Estava sempre preocupado com
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aumentos salariais, planos de reforma, beneficios médicos, licen-
¢as de saide, férias e outras regalias. Ele ficava impressionado com
dois dos seus tios, que foram para o exército € que se reformaram
vantajosamente apés 20 anos de servigo. Ele adorava a ideia de as-
sisténcia médica e de servicos de reembolso de alimentos que os
militares ofereciam aos seus aposentados. Ele também se empolgava
com as catedras vitalicias no sistema universitario. A ideia de esta-
bilidade no emprego e de beneficios laborais parecia-lhe, as vezes,
mais importante do que o préprio emprego. Dizia frequentemen-
te: «Trabalhei muito para o governo, merego essas mordomias.»

O outro pai acreditava na total autossuficiéncia financeira. Ma-
nifestava-se contra a mentalidade dos «direitos» e dizia que isso
estava a criar pessoas fracas e financeiramente necessitadas. Ele
enfatizava a competéncia financeira.

Um dos pais lutava para poupar alguns, ainda que poucos, dé-
lares. O outro investia.

Um pai ensinou-me a escrever um curriculo impressionante, para
que eu pudesse encontrar um bom emprego. O outro ensinou-me
a fazer s6lidos planos financeiros e de negécios, de modo a que eu
pudesse criar empregos.

Ter dois pais fortes permitiu-me observar o impacto que tém,
sobre a nossa vida, diferentes formas de pensar. Observei que as
pessoas moldam as suas vidas através dos seus pensamentos.

Por exemplo, o meu pai pobre dizia-me sempre: «Nunca vou
ficar rico.» E isso acabou por acontecer. O meu pai rico, por seu
lado, referia-se sempre a si préprio como sendo rico. Ele dizia coi-
sas como: «Sou um homem rico e as pessoas ricas ndo fazem isto.»
Mesmo que estivesse totalmente acabrunhado, apés um contra-
tempo financeiro, continuava a considerar-se um homem rico. Ele
justificava-se afirmando: «H4 uma diferenga entre ser pobre ¢ es-
tar enfraquecido. Estar enfraquecido ¢ algo temporirio; ser pobre
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é eterno.» O meu pai pobre dizia: «<O dinheiro nio me interessa»,
ou «O dinheiro nio ¢ importante». O meu pai rico dizia sempre:
«Dinheiro ¢ poder.» A for¢a dos nossos pensamentos nunca pode-
ré ser medida ou avaliada, mas desde jovem tornou-se Gbvia para
mim a tomada de consciéncia dos meus pensamentos e da forma
como me expressava. Observei que o meu pai pobre nio era po-
bre por causa do dinheiro que ganhava, que era bastante, mas de-
vido aos seus pensamentos e atitudes. Quando era crianga, tendo
dois pais, tornei-me consciente de que deveria ser cuidadoso com
os pensamentos que decidisse assumir como meus. Quem deveria
ouvir? O meu pai rico ou o meu pai pobre?

Embora ambos tivessem um enorme respeito pela educagio e
pela aprendizagem, discordavam quanto ao que era importante
aprender. Um queria que eu estudasse arduamente, que me for-
masse e conseguisse um bom emprego para trabalhar pelo dinhei-
ro. Queria que eu estudasse para me tornar um profissional, um
advogado ou um contabilista, ou que fosse para uma faculdade de
gestdo para conseguir ter um mestrado. O outro incentivava-me
a estudar para ficar rico, para entender como funciona o dinheiro
e para aprender a fazé-lo trabalhar para mim. «Nio trabalho por
dinheiro, costumava repetir uma e outra vez. «O dinheiro ¢ que
trabalha para mim.»

Com nove anos resolvi ouvir e aprender com o meu pai rico
tudo sobre o dinheiro. Optei por nio dar ouvidos 20 meu pai pobre,
mesmo que fosse ele quem possuia todos os titulos universitirios.

Uma li¢io de Robert Frost

Robert Frost é o meu poeta favorito. Embora goste de muitos
dos seus poemas, o meu preferido é «The Road Not Taken» («O ca-
minho nio escolhido»). Quase todos os dias recorro s suas li¢oes:
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The Road Not Taken

Two roads diverged in a yellow wood,
And sorry I could not travel both
And be one traveler, long I stood
And looked down one as far as I could
To where it bent in the undergrowth;

Then took the other, as just as fair,

And having perbaps the better claim,
Because it was grassy and wanted wear
Though as for that the passing there
Had worn them really about the same,

And both that morning equally lay

In leaves no step had trodden black.
Ob, I kept the first for another day!
Yet knowing how way leads on to way,
I doubted if I should ever come back.

I shall be telling this with a sigh
Somewbhere ages and ages hence:

Two roads diverged in a wood, and I —
I took the one less traveled by,

And that has made all the difference.”

ROBERT FROST; 1916

7 O caminho nio escolhido

«Dois caminhos divergiam num bosque de outono,/ E lamentando nio poder seguir
em ambos/ E sendo o tnico viajante, fiquei muito tempo parado/ E olhei para um de-
les tdo distante quanto pude/ Até onde se perdia no bosque;/ Entio segui o outro, como
sendo igualmente merecedor,/ E sendo talvez o mais atraente,/ Porque estava coberto de
relva e queria ser usado/ Embora aqueles que passaram primeiro/ Os tenham gasto quase
de igual forma,/ E ambos estavam essa manha/ Cobertos com folhas que passo nenhum
pisou./ Oh, guardei o primeiro para outro dia!/ Mesmo sabendo como um caminho leva
a caminhar,/ Duvidei se algum dia iria regressar./ Direi isto entre suspiros/ Num qual-
quer lugar, daqui a um tempo imenso:/ Dois caminhos divergiam num bosque e eu —/
Eu escolhi o menos percorrido,/ E isso fez toda a diferenca.» [N. 4a T']
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Eisso fez toda a diferen¢a. Com o passar dos anos pensei muitas
vezes no poema de Robert Frost. Ao escolher nio dar atengdo aos con-
selhos e atitudes do meu pai muito instruido quanto ao dinheiro, to-
mei uma decisio dolorosa mas que determinou o resto da minha vida.

Com a decisdo de quanto e a quem dar ouvidos, teve inicio a mi-
nha educagio sobre dinheiro. O meu pai rico deu-me ligées ao longo
de um periodo de mais de 30 anos, até que fiz 39 anos. As suas ligoes
pararam quando ele percebeu que eu conhecia e entendia plenamen-
te o que ele tentava martelar-me na cabega, as vezes bastante dura.

O dinheiro ¢ uma forma de poder. Mais poderosa ainda, en-
tretanto, € a instrugio financeira. O dinheiro vai e vem, mas se se
tiver sido educado quanto ao funcionamento do dinheiro, adqui-
rimos poder sobre ele e comegamos a construir riqueza. O motivo
pelo qual o simples pensamento positivo néo funciona é porque a
maioria das pessoas foi 4 escola e nunca aprendeu como funciona
o dinheiro, € assim passam as suas vidas a trabalhar por ele.

Como comecei a aprender isto com apenas nove anos, as licées
que o meu pai rico me ensinou foram simples. E apés tudo ter sido
dito e feito restam apenas seis ligSes, repetidas ao longo de 30 anos.
Este livro trata dessas seis ligdes, expostas de maneira simplificada,
cOmo 0 meu pai rico me ensinou. Estas ligées ndo pretendem ser
respostas mas antes marcos, que o ajudardo, a si e aos seus filthos, a
enriquecer, mesmo num mundo de crescente mudanga e incerteza.

* Licdo I: Os ricos ndo trabalham pelo dinheiro

* Licdo 2: Para que serve a alfabetizacio financeira?

* Licdo 3: Cuide dos seus negécios

* Licdo 4: A histéria dos impostos e o poder da sociedade anénima

* Licdo 5: Os ricos inventam dinheiro

* Licdo 6: Trabalhe para aprender, ndo trabalhe pelo dinheiro



CAPITULO DOIS

LICAD 1 — 0S RICOS NAO
TRABALHAM PELO DINHEIRO

ai, como € que se fica rico?
— P O meu pai pousou o jornal.
— Porque queres ficar rico, filho?

— Porque a mie do Jimmy chegou hoje num Cadiillac novo e
eles iam passar o fim de semana na praia. Ele convidou trés ami-
gos, mas o Mike e eu ndo fomos convidados. Eles disseram que
nio nos convidavam porque éramos mitidos pobres.

— Disseram isso mesmo? — perguntou o meu pai, incrédulo.

— Sim — respondi, magoado.

O meu pai balangou a cabega em siléncio, ajeitou os éculos e
voltou 2 leitura do jornal. Fiquei 2 espera da resposta.

Estiavamos em 1956. Eu tinha nove anos. Por algum golpe de
sorte, frequentava a mesma escola publica onde estudavam os fi-
lhos dos ricos. A cidade vivia fundamentalmente em fungio das
fabricas do agicar. Os gerentes fabris e outras pessoas influentes
da cidade, como médicos, proprietirios de estabelecimentos co-
merciais e gerentes de bancos matriculavam os seus filhos nessa
escola. Terminado o primeiro ciclo, por norma iam para colégios
particulares. Eu fazia parte desta escola porque a minha familia
morava num certo lado da rua. Se morasse do outro teria ido para
uma escola diferente e os meus colegas seriam de familias mais
parecidas com a minha. Concluido o primeiro ciclo, eu e estas
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criangas fariamos o secundirio também em escolas puiblicas. Nio
havia colégios particulares para eles nem para mim. O meu pai fi-
nalmente largou o jornal. Senti que tinha estado a pensar.

— Filho — comegou lentamente —, se quiseres ficar rico tens
de aprender a ganhar dinheiro.

— E como ganho dinheiro? — perguntei.

— Usa a cabega, filho — respondeu sorrindo. O que na verda-
de queria dizer era «Isto € tudo o que te vou dizer», ou «Nio sei a
resposta, por isso nio me chateies».

Forma-se uma parceria

Na manhai seguinte contei a0 meu melhor amigo, Mike, o queo
meu pai tinha dito. Tenho a impressio de que Mike e eu éramos os
Gnicos mitidos pobres da escola. Mike também estava nesta esco-
la por acaso. Alguém tinha tragado aleatoriamente a linha diviséria
das dreas escolares e nds acabdmos na escola dos mitidos ricos. Nio
éramos verdadeiramente pobres, mas sentiamos como se o fossemos
porque eles tinham luvas de basebol novas, bicicletas novas, tudo
novo. A minha mie e o meu pai davam-nos o bisico: comida, teto
e roupa. Mas apenas isso. O meu pai costumava dizer: «Se quiseres
alguma coisa, trabalha para obté-la.» Nés queriamos muitas coisas,
mas ndo havia muito trabalho disponivel para criangas de nove anos.

— E, entdo, como ganhamos dinheiro? — perguntou Mike.

— Nio sei — respondi. — Mas queres ser meu sécio?

Ele concordou ¢, naquele sabado de manhi, Mike tornou-se no
meu primeiro sécio de negécios. Passdmos toda a manhi a imaginar
formas de ganhar dinheiro. De vez em quando faldvamos dos sor-
tudos que estavam a divertir-se na casa de praia do Jimmy. Sentia-
mos uma certa magoa, mas era uma mégoa boa, pois inspirou-nos
a pensar em como ganhar dinheiro. Finalmente, nessa tarde, um
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lampejo surgiu nas nossas mentes. Era uma ideia que Mike havia
tirado de um livro de ciéncias que lera. Empolgados, demos um
aperto de mios: a sociedade agora tinha um objetivo.

Durante as semanas seguintes, Mike e eu percorremos a vizi-
nhanga pedindo aos vizinhos que nos guardassem os tubos vazios
das pastas de dentes. Intrigados, muitos adultos concordavam, sor-
rindo. Alguns perguntavam o que estivamos a fazer com aquilo. Res-
pondiamos: «Nio podemos contar, o segredo é a alma do negdcio.»

A medida que as semanas passavam, a minha mie ficava mais
nervosa. Tinhamos escolhido um lugar perto da méquina de lavar
roupa para guardar a nossa matéria-prima. Numa caixa de pape-
ldo, que antes albergara frascos de molho de tomate, acumulava-se
agora a nossa pilha de tubos de pastas de dentes.

Finalmente, a minha mie chateou-se. No aguentava ver aquela
confusio de pastas de dentes espremidas.

— O que andam a fazer, meninos? — perguntou. — E ndo me
venham novamente com a desculpa de que é um segredo de negé-
cios. Arrumem esta trapalhada ou vai tudo para o lixo!...

Argumentimos e explicimos que em breve teriamos o sufi-
ciente para comegar a produgio. Dissemos que estdvamos a espera
de que alguns vizinhos acabassem de usar as suas pastas, para que
pudéssemos recolher os tubos. Ela deu-nos uma semana para re-
solvermos tudo.

Antecipdmos a data do inicio da produgdo. A pressdo aumenta-
va. A minha primeira sociedade ja estava a ser ameagada por uma
notificagio de despejo do nosso armazém, feita pela minha prépria
mie. Mike encarregou-se de apressar o consumo das pastas, infor-
mando que os dentistas recomendavam que se escovasse os dentes
mais frequentemente. Comecei, pois, a instalar a linha de produggo.

Um dia, o meu pai chegou a casa com um amigo, para mostrar
como os mitdos «operavam a linha de produgio a todo o vapor»,
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perto da garagem. Por todo o lado havia uma fina poeira branca.
Numa mesa comprida alinhavam-se embalagens de leite trazidas
da escola e, no forno japonés da familia, as brasas de carvio brilha-
vam, produzindo o méximo calor. O meu pai caminhava com cui-
dado. O carro fora estacionado préximo do portio da rua, porque
a linha de produgio estava a frente da porta da garagem. Quando
ele e o seu amigo se aproximaram, viram uma vasilha de ago em
cima das brasas e, dentro dela, os tubos de pasta de dentes derre-
tiam. Naquela época nio havia tubos de pasta de dentes de plastico,
eram de chumbo. Por isso, depois de queimar a pintura exterior, os
tubos dentro da vasilha derretiam até ficarem liquidos. Com uma
pega de panelas da minha mie, despejavamos o chumbo derretido,
através de um pequeno furo, nas embalagens de leite, que estavam
recheadas com gesso.

O pé branco do gesso que ainda nio fora misturado com a dgua
estava por todo o lado. Com a pressa tinhamos derrubado o saco de
gesso e parecia que toda a drea fora atingida por um nevio. As em-
balagens de leite vazias serviam para fazer moldes de gesso. O meu
pai e 0 seu amigo observavam-nos enquanto vertiamos o chum-
bo derretido num pequeno buraco, no topo de um cubo de gesso.

— Cuidado — avisou 0 meu pai.

Fiz que sim com a cabega, sem olhar para cima.

Quando terminei de colocar o chumbo derretido larguei a va-
silha e sorri para o meu pai.

— O que estio a fazer? — perguntou com um sorriso cauteloso.

— Estamos a fazer o que me mandou: estamos a ficar ricos —
respondi.

— Somos s6cios — explicou Mike, sorrindo e balangando a
cabega.

— E 0 que t¢m nesses moldes de gesso? — perguntou o meu pai.

— Veja — disse. — Esta vai ser uma boa fornada.
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Com um pequeno martelo, bati no selo que dividia o cubo em
dois. Com cuidado, puxei a parte de cima do molde de gesso e uma
moedinha de chumbo caiu.

— Caramba! — exclamou o meu pai. — Estio a cunhar moe-
das de chumbeo...!

— E verdade — anuiu Mike.— Estamos a fazer o que o senhor
disse. Estamos a fazer® dinheiro.

O amigo do meu pai virou-se para suster uma gargalhada. O meu
pai sorriu e balangou a cabega. A sua frente estavam, além do fogo e
da caixa com tubos de pasta de dentes vazios, dois rapazes cobertos
por uma poeira branca e com sorrisos de orelha a orelha. O meu pai
pediu que largéssemos tudo e nos sentissemos com ele nos degraus
da frente da casa. Sorrindo, explicou-nos carinhosamente o que sig-
nificava a palavra «falsificagdo». Os nossos sonhos estavam desfeitos.

— Quer dizer que isto ¢é ilegal? — perguntou Mike, com um
solugo na voz.

— Deixe-os — disse o0 amigo do meu pai. — Eles podem estar
a desenvolver um talento natural.

O meu pai olhou para ele, furioso.

— Sim, ¢é ilegal — repetiu o meu pai calmamente. — Mas de-
monstraram muita criatividade e criatividade. Estou orgulhoso de
vocés!

Desolados, Mike e eu ficimos sentados uns 20 minutos antes
de comegarmos a arrumar toda aquela tralha. O nosso negécio fora
encerrado no préprio dia da inauguragio. Varrendo a poeira, olhei
para Mike e disse-lhe:

— Acho que o Jimmy e os amigos dele tinham razio. Somos
pobres.

Quando disse isso, 0 meu pai ji estava de saida.

8 Em inglés usa-se a mesma expressio para dizer «fazer» e «ganhar» dinheiro, make
money. [N. da T’



40 RoBeRT T. KivosAki

— Meninos — disse-nos —, vocés s6 serdo pobres se desisti-
rem. O mais importante é que fizeram alguma coisa. Muitas pesso-
as falam e sonham em ficar ricas, mas vocés fizeram alguma coisa.
Estou muito orgulhoso. Continuem; ndo desistam.

Mike e eu ficimos quietos e calados. Eram palavras simpiticas,
mas nés ainda nio sabiamos o que fazer.

— Entio, o pai nio ¢é rico porqué? — perguntei.

— Porque resolvi ser professor. Os professores nao estdo muito
preocupados em ficar ricos. Nés gostamos de ensinar. Gostaria de
ajudar-vos, mas na verdade nio sei como ganhar dinheiro.

Mike e eu voltimos a arrumagio. E o meu pai acrescentou:

— Se querem aprender a enriquecer ndo me perguntem, falem
antes com o teu pai, Mike.

— O meu pai? — perguntou Mike, surpreendido.

— Sim, o teu pai — repetiu ele com um sorriso.— O teu pai e
eu temos conta no mesmo banco e o gerente estd encantado com
ele. Disse-me virias vezes que o teu pai é brilhante quando se tra-
ta de ganhar dinheiro.

— O meu pai? — repetiu Mike, incrédulo. — Entio porque nio
temos uma casa bonita e um carrio como os middos ricos da escola?

— Um carrio e uma casa bonita nio querem necessariamente
dizer que se é rico ou se tem muito dinheiro — respondeu.— O pai
do Jimmy trabalha na fébrica. Ele nio ¢ muito diferente de mim:
trabalha para uma empresa e eu trabalho para o governo. A em-
presa compra-lhe o carro. Se a fibrica tiver problemas financeiros,
o pai do Jimmy pode acabar sem nada. Com o teu pai ¢ diferente,
Mike. Ele parece estar a construir um império e desconfio de que
em alguns anos serd um homem muito rico.

Ao ouvir aquilo, Mike e eu empolgdmo-nos novamente. Mais
animados, limpdmos a confusio provocada pelo nosso defunto ne-
gécio. Enquanto limpévamos, faziamos planos sobre quando e onde
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falar com o pai do Mike. O problema ¢ que ele trabalhava muito e
as vezes chegava a casa bastante tarde. Ele era dono de armazéns,
de uma empresa de construgio, de uma cadeia de lojas e de trés res-
taurantes. Eram os restaurantes que o faziam voltar para casa tarde.

Acabada a limpeza, Mike despediu-se. Ele falaria com o pai a
noite e perguntar-lhe-ia se queria ensinar-nos a ficar ricos. Mike
prometeu ligar-me assim que tivesse uma resposta, mesmo que
fosse tarde.

As 20h30 tocou o telefone.

— OK, no préximo sibado — disse. — E desliguei. O pai do
Mike concordara em conversar connosco.

As 7h30 de sibado apanhei o autocarro para o lado pobre da
cidade.

Comegam as ligoes

— Vou pagar-vos 10 céntimos a hora.

Mesmo pelos padrdes de remuneragio vigentes em 1956, era
pouco.

O Michael e eu fomos ter com o seu pai as 8h00 da manhi. Ele
estava ocupado e ja trabalhava hd mais de uma hora. O seu supervi-
sor de construcdes tinha acabado de partir na carrinha quando entrei
naquele lar simples, pequeno e arrumado. Mike esperava-me a porta.

— O meu pai estd ao telefone. Ele pediu para esperarmos na
varanda, l4 atrds — disse-me ao abrir a porta.

O antigo soalho de madeira chiou quando passei pela soleira da
velha casa. Do lado de fora havia um capacho simples, que escon-
dia os muitos anos de uso e os incontiveis passos que suportara.
Apesar de limpo, precisava de ser substituido.

Quando entrei na sala estreita senti-me claustrofébico. Estava
mobilada com méveis que hoje seriam objeto de colecionadores.
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Duas mulheres estavam sentadas no sof4, eram um pouco mais ve-
lhas do que a minha mie. Em frente das mulheres estava um ho-
mem com roupa de trabalhador. Vestia calgas e camisa caqui, bem
passadas mas nio engomadas, e calgava botas de trabalho bem en-
graxadas. Devia ser uns 10 anos mais velho do que o meu pai; diria
que tinha uns 45 anos. Eles sorriram quando Mike e eu passimos
em diregio 4 cozinha, de onde se saia para um pitio ao fundo. Ti-
midamente, devolvi o sorriso.

— Quem sio eles? — perguntei.

— Ah, trabalham para o meu pai. O mais velho dirige os ar-
mazéns e as mulheres sio gerentes dos restaurantes. E ji viste o
supervisor das construgdes, que estd a trabalhar num projeto ro-
dovidrio, a 80 quilémetros daqui. O outro supervisor, que cuida da
construgdo das casas, saiu antes de chegares.

— Isto é sempre assim? — perguntei.

— Nem sempre, mas muitas vezes — respondeu o Mike sor-
rindo, enquanto puxava uma cadeira para se sentar ao meu lado.

— Perguntei a0 meu pai se vai ensinar-nos a ganhar dinheiro
— disse Mike.

— E o que te respondeu? — perguntei com cautelosa curiosidade.

— Bem, primeiro olhou-me com uma expressio engracada, de-
pois disse que ia fazer-nos uma proposta.

— Oh!... — respondi, balangando a cadeira para tris em dire-
¢d0 4 parede; a cadeira em que me sentava sustentava-se nas per-
nas de tris.

Mike fazia o mesmo.

— Sabes o que ele vai propor? — perguntei.

— Nio, mas ja vamos descobrir.

De repente, o pai do Mike franqueou a porta e saiu para o al-
pendre. Mike e eu saltimos das cadeiras, ficando de pé, ndo por
respeito mas pelo susto que apanhdmos.
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— Prontos, rapazes? — perguntou o pai do Mike, puxando uma
cadeira para se sentar a0 pé de nés.

Acenimos que sim com a cabega e aproximamos as cadeiras.
Ele era um homem grande, com cerca de 1,80 metro e 100 qui-
los. O meu pai era mais alto, pesava mais ou menos 0 mesmo e era
cinco anos mais velho do que o pai do Mike. Eles eram de certo
modo parecidos, embora com origens étnicas diferentes. Talvez ti-
vessem energias semelhantes.

— O Mike disse que querem aprender a ganhar dinheiro. E isso,
Robert?

Rapidamente assenti com a cabega, néo sem uma pequena sen-
sagio de intimidagdo. Senti muito poder por detrés das suas pala-
vras e do seu sorriso.

— Muito bem, eis a minha oferta. Vou ensinar-vos, mas nio
como numa sala de aula. Vio trabalhar para mim e eu ensino-vos.
Nio trabalham para mim e eu ndo vos ensino. Posso ensinar mais
rapidamente enquanto trabalham. Assim néo perco tempo se ape-
nas ficarem sentados a escutar, como fazem na escola. Esta é minha
oferta. E pegar ou largar.

— Posso fazer uma pergunta... antes? — arrisquei.

— Nio. E pegar ou largar. Tenho demasiado trabalho para per-
der tempo. De qualquer modo, se nio puderem decidir de ime-
diato nunca vio aprender a ganhar dinheiro. As oportunidades
vio e vém. Ser capaz de tomar decisGes ripidas ¢ muito impor-
tante. Vocés tém a oportunidade que pediram. E as aulas come-
¢am dentro de 10 segundos — respondeu o pai do Mike, com
um sorriso incentivador.

— OK — respondi.

— Eu aceito — respondeu Mike.

— Bom — prosseguiu o pai do Mike —, a senhora Martin vai
chegar daqui a 10 minutos. Depois de conversar com ela, vio com
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ela até a minha loja e ji podem comegar. Vou pagar-vos 10 cén-
timos por hora e tereis de trabalhar trés horas todos os sibados.
— Mas hoje tenho jogo de basebol — contrapus.
O pai do Mike baixou a voz e falou com seriedade:
— E pegar ou largar.
— OK... —aceitei, decidindo trabalhar em vez de jogar basebol.

30 céntimos depois

As 9h00 de uma bela manhi de sabado, Mike e eu estivamos a
trabalhar para a senhora Martin. Ela era uma mulher bondosa e pa-
ciente. Dizia que eu e 0 Mike lhe lembravamos os seus dois filhos,
que jd estavam crescidos € moravam com ela. Apesar de bondosa,
acreditava no trabalho drduo e fazia-nos trabalhar. Era uma chefe
rigorosa. Passdvamos trés horas a retirar as latas das prateleiras e a
limpar-lhes o p6, para depois as voltarmos a colocar no lugar. Era
uma tarefa incrivelmente monétona.

O pai do Mike, a quem eu chamo o meu pai rico, era dono de
nove dessas lojas com amplos estacionamentos. Eram as primeiras
versGes das lojas de conveniéncia. Nesses pequenos armazéns de
bairro, as pessoas compravam produtos como leite, pio, manteiga
e cigarros. O problema ¢ que no Havai, ¢ isto aconteceu antes do
ar condicionado, nio se podia fechar a porta das lojas por causa do
calor. Nestas havia duas portas amplas que davam paraaruae para
o estacionamento. De cada vez que um carro passava ou estaciona-
va levantava poeira, que se acumulava nas prateleiras.

Portanto, tinhamos um emprego que duraria enquanto nio hou-
vesse ar condicionado.

Durante trés semanas, Mike e eu comparecemos aos sabados
na loja da senhora Martin e trabalhavamos durante trés horas. Ao
meio-dia terminava o nosso trabalho e ela dava-nos trés moedinhas
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de 10 céntimos. Mas nem aos nove anos, em meados da década de
1950, 30 céntimos eram algo muito empolgante. Nessa época,uma
revista de banda desenhada custava 10 céntimos, de modo que em
geral eu gastava o meu dinheiro em revistas e voltava para casa.

Na quarta-feira da quarta semana eu ji estava com vontade de
desistir. Tinha concordado em trabalhar s6 porque queria aprender
a ganhar dinheiro com o pai do Mike, mas agora era um escravo
por 10 céntimos a hora. E, ainda por cima, ndo tinha voltado a ver
o pai do Mike desde aquele sibado.

— Desisto — disse a0 Mike 2 hora do almogo. A refeigio da
escola era horrivel. A escola era monétona e agora jd nem podia
esperar pelos sibados. Mas o que estava a perturbar-me eram 0s
30 céntimos.

Desta vez Mike sorriu.

— Estds a rir de qué? — perguntei-lhe, zangado e frustrado.

— O meu pai disse que isto ia acontecer. Ele pediu para o pro-
curares quando estivesses prestes a desistir.

— O qué? — disse, indignado. — Ele estd a espera que eu fi-
que farto?

— Mais ou menos... — disse Mike. — A forma de ensinar do
meu pai é um pouco diferente da do teu. O teu pai e a tua mie
falam muito. O meu pai é tranquilo e bastante calado. Espera até
sibado. Vou dizer-lhe que queres desistir.

— Estas a dizer que fui aldrabado?

— Nio, nio ¢ isso. No sibado o meu pai explica tudo.

Na fila, no sdbado

Estava preparado para enfrenti-lo. Até o meu verdadeiro pai es-
tava furioso com ele. O meu verdadeiro pai, aquele a quem chamo
pai pobre, pensou que o meu pai rico estava a infringir a lei sobre
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trabalho de menores e que, por isso, deveria ser investigado. O meu
instruido pai pobre afirmou que eu deveria exigir o que merecia.
Pelo menos 25 céntimos 4 hora. Disse ainda que se ndo conseguis-
se 0 aumento deveria demitir-me imediatamente.

— De qualquer maneira, nio precisas dessa treta de emprego
— disse o meu pai pobre, indignado.

As 8h00 da manhi de sibado ja eu entrava pela velha porta da
casa do Mike.

— Senta-te e espera na fila — mandou o pai do Mike quando
entrei. Entdo virou-se e foi para o pequeno escritério que ficava
junto de um quarto.

Olhei em volta e nio vi Mike em lado nenhum. Achando tudo
aquilo um pouco esquisito, sentei-me perto das duas mulheres, as
mesmas que estavam l4 trés semanas antes. Elas sorriram e arran-
jaram-me lugar no sofi.

Passaram 45 minutos e eu estava mesmo irritado. As duas mu-
lheres ja tinham falado com ele e saido h4 meia hora. Um senhor
mais velho ficou 14 20 minutos e foi embora.

A casa estava vazia e eu sentado numa sala antiquada, escura,
numa bela manhi do Havai, 4 espera para falar com um avarento
explorador de menores. Podia ouvi-lo a movimentar-se no escri-
tério, a falar ao telefone, ignorando-me. Queria sair dali, mas por
alguma razdo fiquei.

Finalmente, 15 minutos depois, exatamente as 9h00, o pai rico
apareceu sem dizer palavra e fez sinal com a mio para eu entrar
no modesto escritério.

— Parece que estis a querer um aumento ou a desistir — disse
0 pai rico, rodando a cadeira giratéria.

— Bem, o senhor nio estd a cumprir a sua parte do acordo —
disse quase em prantos. Para um mitdo de nove anos era muito
apavorante confrontar um adulto. — O senhor disse que se eu



Pai Rico, Pai PoBre 47

trabalhasse para si ia ensinar-me. Eu trabathei. No duro. Deixei
os meus jogos de basebol para ir trabalhar ¢ 0 senhor nio cumpriu
a sua palavra. Ndo me ensinou nada. O senhor é desonesto, como
toda a gente diz. O senhor é ganancioso. O senhor s6 quer o di-
nheiro todo e nio se preocupa com os seus empregados. O senhor
deixou-me 2 espera e ndo me respeita. Eu sou apenas um miudo
mas merego ser tratado de outra forma.

Da sua cadeira giratéria, com as mdos no queixo, 0 pai rico fi-
tava-me. Parecia que estava a estudar-me.

— Nada mau — disse, por fim. — Em menos de um més ji te
pareces com a maioria dos meus empregados.

— O qué? — exclamei. Como nio entendia o que ele estava a
dizer continuei a protestar. — Pensei que o senhor ia cumprir a
sua parte do acordo e ensinar-me. Em vez disso quer torturar-me?
Isso é cruel. Muito cruel.

— Estou a ensinar-te — disse calmamente o pai rico.

— O que foi que me ensinou? Nada! — disse, furioso. — Nem
falou comigo depois de eu aceitar trabalhar a feijoes. Dez céntimos a
hora!... Eu devia denuncid-lo. Existem leis sobre o trabalho infantil,
sabe disso. O meu pai trabalha para o governo.

— Uau! — exclamou o pai rico.— Agora € que te pareces com
a maioria das pessoas que trabalharam para mim. Pessoas que eu
mandei embora ou que se demitiram.

— O que tem para me dizer? — questionei, sentindo-me mui-
to corajoso, ainda que ndo passando de um mitdo. — O senhor
mentiu-me. Trabalhei e o senhor nio cumpriu a sua palavra. Nao
me ensinou nada.

— E como sabes que nio te ensinei nada? — perguntou cal-
mamente o pai rico.

— Bem, nunca falou comigo. Trabalhei trés semanas ¢ o senhor
niio me ensinou nada — disse, com cara de zangado.
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— Ensinar quer dizer falar ou dar uma aula? — perguntou o
pai rico.

— Sim, claro — respondi.

— E assim que a escola ensina — disse ele, sorrindo.— Mas nio
€ assim que a vida ensina e eu diria que ela é o melhor dos mestres.
Na maioria das vezes a vida nio fala connosco. E mais como se
nos desse um empurrio. Cada empurrio ¢ a vida a dizer «Acorda!
Quero que aprendas alguma coisan.

«O que esti ele a dizer?», pensei com os meus botes. «A vida
a empurrar-me era a vida a falar comigo?» Agora tinha a certeza
de que deveria deixar 0 emprego. Eu estava a falar com alguém que
nio regulava bem da cabega.

— Se aprenderes as ligoes da vida vais dar-te bem. Se nio,avida
vai continuar a dar-te empurrges. Alguns apenas deixam a vida con-
tinuar a empurri-los. Outros ficam zangados e empurram de volta.
Eles fazem-no a0 patrio ou no emprego, ao marido ou a mulher.
E niio sabem que ¢é a vida que esti a empurri-los.

Eu nio fazia a menor ideia do que ele estava a dizer.

— A vida bate-nos a todos. Alguns desistem, outros lutam. Al-
guns aprendem a ligo e seguem em frente. Eles recebem satisfei-
tos os empurrdes da vida. Para estes, isto quer dizer que precisam,
€ querem, aprender alguma coisa. Eles aprendem e continuam em
frente. A maioria desiste e uns poucos, como tu, lutam.

O pai rico levantou-se e fechou a velha janela de madeira, que
precisava de conserto. E continuou:

— Se aprenderes esta ligdo, tornar-te-s num jovem sibio, rico
e feliz. Se ndo aprenderes, passards a vida a culpar um emprego, um
baixo saldrio ou o teu chefe pelos teus problemas. Passaris a vida a
espera de um golpe de sorte que resolva os teus problemas de di-
nheiro. O pai rico olhou para mim, certificando-se de que ainda es-
tava a ouvi-lo. Os seus olhos encontraram os meus, estabelecendo-se
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uma comunicagdo entre os nossos olhares. Finalmente afastei-me,
ao perceber que tinha assimilado esta ltima mensagem. Sabia que
ele tinha razdo. Eu estava a culpi-lo e tinha pedido para aprender.
Eu estava a lutar. O pai rico continuou:

— Se fores o tipo de pessoa que nio tem garra, desistirds sem-
pre que a vida te bater. Se fores uma pessoa assim, passarés a tua
vida em busca de seguranga, fazendo as coisas certas, 2 espera de
algo que nunca vai acontecer. E, entdo, morreris como um velho
rabugento. Terds muitos amigos que gostam de ti, porque és uma
pessoa trabalhadora. Passaris a vida na rotina, fazendo as coisas
certas. Mas a verdade é que a vida leva a submissdo. No fundo, no
fundo, tens pavor de arriscar. Querias, na verdade, vencer, mas o
medo de perder é maior do que o entusiasmo da vitéria. No inti-
mo, s6 #u saberas que nio foste atris disso. Escolheste a seguranga.
Os nossos olhos voltaram a encontrar-se. Durante 10 segundos
ficimos frente a frente e s6 depois de a mensagem ter sido rece-
bida € que os nossos olhos se afastaram.

— O senhor estava a «empurrar-me»? — perguntei.

— Algumas pessoas achariam que sim — sorriu o pai rico. —
Eu diria que apenas te mostrei o gostinho da vida.

— Que gostinho? — perguntei curioso e pronto para aprender.

— Vocés os dois, mitidos, foram as primeiras pessoas na vida
que me pediram para as ensinar a ganhar dinheiro. Tenho mais de
150 empregados e nenhum deles me perguntou o que sei sobre o
dinheiro. Eles pedem-me um emprego e um saldrio, mas nunca
que lhes ensine acerca do dinheiro. De modo que a maioria deles
passar4 os melhores anos das suas vidas a trabalhar pelo dinheiro,
sem entenderem realmente para o que estdo a trabalhar.

Eu ouvia atentamente.

— Assim, quando Mike me disse que querias aprender a ganhar
dinheiro, resolvi planear um curso que se aproximasse da vida real.
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Eu poderia falar durante horas, mas nio ouvirias nada. Portanto,
resolvi deixar que a vida te batesse um pouco, para que pudesses
escutar-me. E por isso que s6 pago 10 céntimos.

— E qual ¢ a li¢do que aprendi por trabalhar a 10 céntimos a
hora? — perguntei. — Que o senhor explora os seus empregados?

O pai rico inclinou-se para trés e soltou uma gargalhada. Final-
mente, quando parou de rir, disse:

— E melhor que mudes o teu ponto de vista. Para de me cul-
par, pensando que eu sou o problema. Se pensas que eu sou o pro-
blema, entido terds de me modificar. Se perceberes que tu és o
problema, entido poderis modificar-te a ti mesmo, aprender algu-
ma coisa € tornar-te mais sibio. A maioria das pessoas quer que
todos mudem, menos elas préprias. Mas eu digo-te: é mais facil
mudarmo-nos a nés préprios do que a todos os outros.

— Nio estou a perceber — disse.

— Nio me culpes pelos teus problemas — disse o pai rico, dan-
do sinais de impaciéncia.

— Mas o senhor s6 me paga 10 céntimos!...

— E entio, o que aprendes com isso? — perguntou, sorrindo.

— Que o senhor é mesquinho — respondi com um risinho.

— Estds a ver, achas que eu sou o problema — retorquiu o pai rico.

— Mas o senhor é.

— Bem, continua assim e nio aprenderis nada. Se pensas que
sou o problema, entio quais so as tuas escolhas?

— Bem, se nio me pagar mais, ou ndo me respeitar mais e me
ensinar, eu desisto de tudo.

— Muito bem — disse o pai rico. — E isso é exatamente o
que faz a maioria das pessoas. Demitem-se e comegam a procurar
outro emprego, uma oportunidade melhor e um saldrio mais alto,
pensando que um novo emprego ou um melhor salério resolverio
o problema. Nio é o que acontece na maioria dos casos.
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— Entio, como resolver o problema? — perguntei. — Pegar
nesses miseraveis 10 céntimos por hora e sorrir?

O pai rico sorriu:

— Isso é o que fazem as outras pessoas. Aceitam o pagamento
sabendo que eles € as suas familias enfrentardo muitas dificulda-
des financeiras. Mas é tudo o que fazem, esperando um aumento
de saldrio na ilusio de que mais dinheiro resolverd o problema.
A maioria conforma-se e alguns até procuram um segundo em-
prego, trabalham ainda mais, mas continuam a aceitar uma con-
trapartida infima. '

Fiquei a olhar para o chdo, comegando a entender a ligdo que
o pai rico estava a apresentar. Podia sentir que tinha um gosto de
vida. Finalmente, olhei para cima e repeti a pergunta:

— Entio, como ¢ que se resolve o problema?

— Com isto — disse ele dando-me uma palmadita na cabega.
— Com essa coisa que esté entre as tuas orelhas.

Foi nesse momento que o pai rico me mostrou o ponto de vista
central, que o separava dos seus empregados e do meu pai pobre,
e que mais tarde o levou a tornar-se num dos homens mais ricos
do Havai, enquanto o meu pai, muito instruido mas pobre, lutava
com problemas financeiros ao longo de toda a sua vida. Era um
ponto de vista singular, que faz toda a diferenga durante uma vida
inteira. O pai rico repetia de vez em quando esse ponto de vista a
que eu chamo a Ligdo 1:

«Os pobres ¢ a classe média trabalbam pelo dinbeiro. Os ricos fazem
o dinbeiro trabalhar para eles.»

Naquela bela manhi de sibado, eu estava a aprender um
ponto de vista diferente daquele que o meu pai pobre me ensi-
nara. Aos nove anos eu percebia que ambos os pais queriam que
eu aprendesse. Ambos me incentivavam a estudar... mas ndo as
mesmas coisas.
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O meu pai muito instruido recomendava que fizesse o mesmo
que ele: «Filho, quero que estudes muito, que tenhas boas notas,
para que possas conseguir um bom emprego, seguro, numa grande
empresa, que te traga grandes beneficios». O meu pai rico queria
que eu aprendesse como funciona o dinheiro, para que eu pudesse
coloci-lo a trabalhar para mim. Eu aprenderia essas licées ao lon-
go da vida, sob a sua orientagdo, e nio na sala de aula.

O meu pai rico continuou a primeira ligio:

— Fico contente por ver que te enfureceste por trabalhares por
10 céntimos a hora. Se nio te tivesses zangado, e tivesses aceitado
isso satisfeito, teria de te dizer que ndo poderia ensinar-te nada.
Repara: aprender de verdade exige energia, paixio e um desejo ar-
dente. A raiva ¢ uma grande parte desta férmula, pois a paixio é
uma combinagio de raiva e amor. No caso do dinheiro, a maioria
das pessoas prefere no arriscar e sentir-se segura. Ou seja, nio sio
conduzidas pela paixio, sio conduzidas pelo medo.

— E por isso que elas aceitam um emprego com salirio baixo?
— perguntei.

— Sim — respondeu o pai rico. — Algumas pessoas dizem que
eu exploro os empregados porque nio pago tanto quanto a fabrica
do agticar ou o governo. Eu digo que as pessoas se exploram a si
mesmas. O medo ¢ delas, nio meu.

— Mas o senhor nio acha que deveria pagar-lhes mais? — in-
daguei.

— Nio tenho de fazé-lo. E, além disso, mais dinheiro nio vai
resolver o problema. V& o teu pai. Ele ganha bastante dinheiro e
ainda assim nio dd conta das despesas. A maioria das pessoas, se
receber mais dinheiro, apenas passara a endividar-se ainda mais.

— Dai 0s 10 céntimos — disse eu, rindo. — E parte da ligso.

— Certo — sorriu o pai rico. — O teu pai estudou muito, de
modo que conseguiu um salério alto. Mas ele ainda tem problemas
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financeiros porque nunca aprendeu sobre o dinheiro, na escola.
E, ainda por cima, acredita em trabalhar pelo dinheiro.

— E o senhor nio acredita? — perguntei.

— Nio, na verdade nio — respondeu o pai rico. — Se quiseres
aprender a trabalhar pelo dinheiro, entio fica na escola. E um bom
lugar para aprenderes isso. Mas se queres aprender como fazer o
dinheiro trabalhar para ti, entio vou ensinar-te a fazé-lo. Mas s6
se quiseres aprender.

— E nio quererio todos aprender isso? — indaguei.

— Nio — respondeu o pai rico. — Na verdade, ¢ mais ficil
aprender a trabalhar pelo dinheiro, em especial se 0 medo € a prin-
cipal emogio quando se trata de abordar o dinheiro.

— Nio percebi — contrapus, franzindo as sobrancelhas.

— Nio te preocupes com isso, por enquanto. Lembra-te apenas
que ¢ 0 medo que faz a maioria das pessoas trabalhar num empre-
go. O medo de nio pagar as contas. O medo de ser mandado em-
bora. O medo de nio ter dinheiro suficiente. O medo de comegar
de novo. Esse ¢ o prego de aprender uma profissio ou competéncia
para entio trabalhar pelo dinheiro. A maioria das pessoas torna-se
escrava do dinheiro... e fica zangada com o patrio.

— Aprender a pér o dinheiro a trabalhar para nés € um tipo de
estudo totalmente diferente? — perguntei.

— Sem divida, sem divida — respondeu o pai rico.

Ficimos sentados em siléncio, a contemplar a bela manha.
Os meus amigos deviam estar a comegar o seu jogo de basebol
infantil. E, por alguma razdo, agora eu estava feliz por ter deci-
dido trabalhar por 10 céntimos a hora. Sentia que estava prestes
a aprender alguma coisa que os meus colegas nao aprenderiam
na escola.

— Pronto para aprender? — perguntou o pai rico.

— Sem duvida — respondi, entusiasmado.
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— Estou a cumprir a minha promessa. Estive a ensinar-te de
longe — disse o pai rico.— Aos nove anos tiveste um gostinho do
que € trabalhar pelo dinheiro. Multiplica o teu més passado por 15
anos e terds uma ideia do que muitas pessoas passam a vida a fazer.

— Nio entendo — disse.

— Como te sentiste 2 espera na fila para falar comigo? Uma vez
para ser contratado e outra para pedir um aumento?

— Pessimamente — confessei.

— Quando se opta por trabalhar pelo dinheiro, essa é a vida
que levam muitas pessoas — disse o pai rico.— E como te sentis-
te quando a senhora Martin pds na tua méo 30 céntimos por trés
horas de trabalho?

— Achei que nio era suficiente. Parecia que nio valia nada e
fiquei desapontado — respondi.

— E assim que a maioria dos empregados se sente quando re-
cebe os seus cheques. Especialmente com todos os descontos, im-
postos e outros itens. Pelo menos tu recebeste a 100%.

— O senhor est4 a dizer que a maioria dos empregados nio re-
cebe a totalidade? — perguntei, espantado.

— Claro que nio! — disse o pai rico. — Antes, o governo tira
sempre a sua parte.

— E como ¢ que ele faz isso? — perguntei.

— Impostos — explicou o pai rico. — Paga-se impostos quan-
do se recebe. Paga-se impostos quando se gasta. Paga-se impostos
quando se poupa. Paga-se impostos quando se morre.

— Porque ¢ que as pessoas deixam que o governo faga isso?

— Os ricos nio deixam — disse o pai rico com um sorriso. —
Os pobres e a classe média deixam. Aposto que ganho mais do que
o teu pai e, contudo, ele paga mais impostos.

— E como pode ser isso? — perguntei. Aos nove anos aquilo
nio me fazia sentido. — As pessoas permitem-no?
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O pai rico ficou sentado em siléncio. Acho que ele queria que
eu ouvisse, em vez de dizer tolices.

Finalmente, acalmei-me. Nio tinha gostado do que ouvira. Sabia
que o meu pai vivia a protestar com 0s impostos que pagava, mas
na verdade nio tomava uma atitude quanto a isso. Estaria a vida a
bater nele? O pai rico balangava-se na sua cadeira tranquilamente,
enquanto olhava para mim.

— Pronto para aprender? — perguntou. Acenei que sim com a
cabega, lentamente.

— Como jé disse, hi muito para aprender. E aprender como se
faz o dinheiro trabalhar para nés é estudo para uma vida inteira.
A maioria das pessoas fica quatro anos numa faculdade e entéo ter-
mina os estudos. Eu sei que o meu estudo sobre o dinheiro vai con-
tinuar por toda a minha vida, porque quanto mais sei mais descubro
que ainda tenho muito para aprender. As pessoas em geral nunca
estudam o assunto. Trabalha-se, recebe-se o salrio, verifica-se o ex-
trato bancério e é tudo. E ainda se espantam porque tém problemas
de dinheiro. Nesse instante, pensam que mais dinheiro vai resolver a
situagio. Poucos percebem que lhes falta instrugdo financeira.

— Entdo o meu pai tem dificuldade com os impostos porque
nio percebe nada de dinheiro? — perguntei, confuso.

— Olha — disse o pai rico. — Os impostos sio apenas uma
pequena parte do aprendizado para fazer o dinheiro trabalhar
para nés. Hoje, eu s6 queria descobrir se ainda tens a paixio para
aprenderes sobre o dinheiro. A maioria das pessoas nio tem. Elas
querem ir para a escola, aprender uma profissio, divertir-se no
trabalho e ganhar rios de dinheiro. Um dia acordam com sérios
problemas financeiros e, por isso, nao podem parar de trabalhar.
Esse ¢ o prego de apenas se saber como trabalhar pelo dinheiro,em
vez de estudar para se saber como por o dinheiro a trabalhar para
nés. Entdo, continuas a querer aprender? — perguntou o pai rico.



56 RoBerT T. Kivosaki

Acenei afirmativamente com a cabega.

— Bom — disse o pai rico —, agora de volta ao trabalho. Desta
vez ndo vou pagar nada.

— O queé!? — perguntei, escandalizado.

— Ouviste bem, nada. Trabalharis as mesmas trés horas no si-
bado, mas desta vez nio receberis os 10 céntimos 2 hora. Disseste
que querias aprender a nio trabalhar pelo dinheiro; sendo assim,
nio vou pagar nada.

Eu nio podia acreditar no que estava a ouvir.

— Ja conversei sobre isso com o Mike. Ele j4 est4 a trabalhar, a
limpar o p6 e a arrumar as latas. E melhor apressares-te e correres
para ld também.

— Nio é justo! — gritei.— O senhor tem de pagar alguma coisa.

— Disseste que querias aprender. Se néo aprenderes isso agora,
serds como aquelas duas mulheres e 0 homem que estavam senta-
dos na minha sala: trabalham pelo dinheiro e esperam que eu nio
os mande embora. Ou como o teu pai, ganhando rios de dinheiro
apenas para ficar endividado até ao pescogo e esperando que mais
dinheiro resolva o problema. Se é isso que queres, entio volta para
aqueles 10 céntimos a hora. Ou podes ainda fazer aquilo que muitas
pessoas acabam por fazer: reclamar que o salirio nio ¢ suficiente,
demitires-te e procurares outro emprego.

— O que € que eu fago? — perguntei.

- O pai rico deu uma palmadinha na minha cabega.

— Usa isto — respondeu. — Se a usares bem, logo me agrade-
cerds por te ter dado uma oportunidade de ficares rico.

Fiquei parado, sem acreditar que estivesse a embarcar naquele
comboio. Queria pedir um aumento e acabei por ser convencido
a trabalhar de graga. O pai rico voltou a dar uma palmadinha na
minha cabega e disse:

— Usa isto. Agora pde-te a milhas e volta para o trabalho.
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Ligcao 1 — Os ricos nio trabalham pelo dinheiro

Nio contei ao meu pai pobre que ji ndo estava a ser pago. Ele
nio ia entender e eu nio queria ter de tentar explicar uma coisa
que eu préprio ainda nio tinha percebido.

Durante trés semanas, Mike e eu trabalhimos durante trés ho-
ras, todos os sibados, sem receber um tostdo. O trabalho ndo me
preocupava e a rotina tornou-se mais ficil. O que me deixava dana-
do era perder os jogos de basebol e ndo poder comprar as revistas.

Na terceira semana, por volta do meio-dia, apareceu o pai rico.
Ouvimos a sua carrinha chegar ao estacionamento e a fazer barulho
quando desligou o motor. Entrou na loja e cumprimentou a senhora
Martin com um abrago. Depois de verificar como iam as coisas, abriu
a arca dos gelados, pegou em dois, pagou e chamou-nos:

— Vamos dar uma voltinha, rapazes.

Atravessimos a rua e fomos para um amplo relvado onde al-
guns adultos estavam a jogar basebol. Sentimo-nos numa mesa de
piquenique afastada e ele deu-nos os gelados.

— Como esti a correr o trabalho, jovens?

— Bem — respondeu Mike.

Concordei com ele.

— Aprenderam alguma coisa? — perguntou o pai rico.

Mike e eu olhdmos um para o outro, levantimos os ombros €
abandmos a cabega em unissono.

Evitar uma das maiores armadilbhas da vida

— Bem, rapazes, tém de comegar a pensar. Vocés estdo perante
uma das maiores ligoes de vida. Se aprenderem a ligio, terdo uma
vida de grande liberdade e seguranga. Se nio aprenderem acabario
como a senhora Martin e a maioria das pessoas que est3o aqui no
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parque. Elas trabalham muito, por um salario baixo, agarrando-se
a ilusdo da seguranga no emprego, esperando pelas semanas de fé-
rias anuais e por uma reduzida reforma apés 45 anos de trabalho. Se
isso vos empolga, vou dar-vos um aumento para 25 céntimos 1 hora.

— Mas estas pessoas sio boas e trabalhadoras. Porque esti a
gozar com elas? — indaguei.

O pai rico abriu um sorriso.

— A senhora Martin é como uma mie para mim. Nunca
seria tdo cruel. Pode parecer que sou desalmado, porque estou
a tentar chamar a vossa atengio para um facto que a maioria
das pessoas nio consegue ter a felicidade de enxergar. Devido a
uma visio muito estreita, as pessoas nio percebem em que ar-
madilha cairam.

Mike e eu ficimos sentados incapazes de captar totalmente a
mensagem. Ele parecia cruel, contudo sentiamos que desejava de-
sesperadamente que percebéssemos alguma coisa.

Sorrindo, o pai rico continuou:

— Nio estdo a gostar desses 25 céntimos a hora? O vosso co-
ragdo nio bate um pouquinho mais ripido?

Fiz um «nido» com a cabega, mas na realidade o meu coragio
batia mais apressadamente. Para mim, 25 céntimos 2 hora repre-
sentava uma fortuna.

— OK; vou pagar $1 por hora — prosseguiu o pai rico, com um
sorriso malicioso.

Agora o meu coragio acelerou mesmo. O meu cérebro gritava
«Aceita, aceita!» Eu nio podia acreditar no que estava a ouvir. Ain-
da assim, fiquei calado.

— Pronto, $2 2 hora. O meu pequeno cérebro e o meu peque-
no coragio de nove anos quase explodiram. Afinal, estivamos em
1956 e receber 2$ por hora ter-me-ia tornado no rapaz mais rico
do mundo. Nio me podia imaginar a ganhar esse dinheiro todo.
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Eu queria dizer «im». Eu queria fechar o negécio. E podia ver a
bicicleta nova, a luva de basebol nova e a adoragio dos meus colegas
quando lhes mostrasse algum dinheiro. E, ainda por cima, Jimmy
e 0s seus amigos ricos nunca poderiam voltar a chamar-me pobre.
Mas consegui manter-me em siléncio.

Quem sabe se nio tinha torrado os miolos e queimado um fusi-
vel. Mas no fundo do coragio eu queria loucamente esses $2 4 hora.

O gelado estava a derreter-se ¢ escorregava pela minha mio.
As formigas deliciavam-se com a pasta melada de baunilha e choco-
late. O pai rico observava dois mitidos que o olhavam, embasbacados.
Ele sabia que estava a testar-nos e sabia que parte das nossas emo-
gBes queria aceitar a oferta. Sabia que todo o ser humano tem uma
parte fraca e necessitada das suas almas que pode ser comprada.
E sabia que todo o ser humano também tinha uma parte da alma que
era forte e que jamais se deixaria comprar. A questio era saber qual
prevaleceria. Ele tinha testado milhares de almas ao longo da vida
e avaliava-as sempre que entrevistava um candidato a um emprego.

— Esti bem, $5.

De repente fez-se um siléncio dentro de mim. Alguma coisa ti-
nha mudado. A oferta era enorme e tornara-se ridicula. Nem mui-
tos adultos ganhavam $5 por hora, em 1956. A tentagio esvaiu-se
¢ a calma instalou-se. Lentamente, virei-me para a esquerda a fim
de olhar para Mike. Ele devolveu o meu olhar. A parte da minha
alma que era fraca e necessitada estava silenciosa. A parte que néo
se vendia estava a frente. Entdo, uma calma e uma certeza sobre o
dinheiro invadiram o meu cérebro e a minha alma. Sabia que Mike
também chegara a esse ponto.

— Muito bem — disse o pai rico, suavemente.— A maioria das
pessoas tem um prego. E tem um prego por causa de duas emogdes
humanas, o medo e a ambigao. Primeiro, 0 medo de nio ter dinhei-
ro leva-as a trabalhar arduamente e, quando recebem o pagamento,
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a ambigAo ou o desejo leva-as a pensar nas coisas maravilhosas que
podem ser compradas. Entio define-se o modelo.

— Que modelo? — perguntei.

— Acordar, ir para o trabalho, pagar contas, acordar, ir para o
trabalho, pagar contas... As suas vidas sio entdo conduzidas sem-
pre por duas emogGes: medo e ambigio. Ofereca-se-lhes mais di-
nheiro e elas continuario o ciclo,aumentando também as despesas.
E a isso que chamo «Corrida dos Ratos».

— E hd outra maneira? — perguntou Mike.

— Sim — respondeu o pai rico. — Mas poucas pessoas a des-
cobrem.

— E qual € essa maneira? — perguntou Mike.

—Eoque espero que vocés descubram, enquanto trabalham
e estudam comigo. E por isso que acabei com todas as formas de
pagamento.

— Dié-nos alguma dica? — arriscou Mike.— E que estamos um
pouco cansados de trabalhar muito, especialmente sem recebermos.

— Bem, o primeiro passo é dizer a verdade — disse o pai rico.

— Nés nao mentimos — protestei.

— Nio disse que estavam a mentir. Apenas disse para dizerem
a verdade — redarguiu o pai rico.

— A verdade sobre o qué? — quis saber.

— Sobre como se estdo a sentir — respondeu o pai rico.— Vocés
nio precisam de falar com mais ninguém. S6 com vocés mesmos.

— O senhor estd a dizer que as pessoas que estio no parque,
as pessoas que trabalham para o senhor ou a senhora Martin, nio
fazem isso? — perguntei.

— Duvido muito... — respondeu o pai rico. — Elas tém medo
de ficar sem dinheiro. Em vez de enfrentarem o medo, reagem em
vez de pensarem. Elas reagem racionalmente em vez de usarem a
cabega — disse o pai rico, tocando nas nossas cabegas. — Entio,
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veem-se com alguns délares na mdo e novamente as emogdes da
alegria, do desejo e da ambigao apoderam-se delas e reagem nova-
mente em vez de pensarem.

— Sido as suas emogdes que pensam por elas — sintetizou
Mike.

— Exato — concordou o pai rico. — Em vez de serem verda-
deiros sobre como se sentem, elas reagem aos seus sentimentos ¢
nio pensam. Sentem o medo, vio para 0 emprego a espera que 0
trabalho acalme esse medo, mas nio ¢ isso que acontece. Esse medo
antigo assombra-as e elas voltam para o trabalho novamente, 2 es-
pera que o dinheiro acalme o seu medo e, mais uma vez, nada.
O medo leva-as a essa armadilha de trabalhar, ganhar dinheiro,
trabalhar, ganhar dinheiro, esperando que o medo passe. Mas, dia
apés dia, elas acordam e o velho medo desperta com elas. Para mi-
IhGes de pessoas, esse velho medo mantém-nas acordadas de noite,

perturbando-as com ansiedade e preocupagio. Por isso, levantam-
-se € vio para o trabalho, com a esperanga de que o cheque a0 fim
do més mate esse medo que lhes corréi a alma. O dinheiro conduz
as suas vidas e elas recusam-se a aceitar essa verdade. O dinheiro
controla as suas emogdes €, consequentemente, as suas almas.
O pai rico ficou sentado, quieto, deixando que assimildssemos as
suas palavras. Mike e eu tinhamos escutado o que ele dissera, mas
nio entendiamos o que ele tinha dito. Eu s6 sabia que muitas ve-
zes ficava a pensar porque corriam os adultos para o trabalho. Nao
parecia ser muito divertido e eles nio aparentavam estar muito
felizes, mas alguma coisa os impelia a correrem para ir trabalhar.

Percebendo que tinhamos absorvido o que era possivel das suas
palavras, o pai rico disse:

— E quero que vocés, jovens, evitem essa armadilha. E isso que
vos quero ensinar. E ndo apenas a serem ricos, porque ser rico nao
resolve o problema.
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— Nio resolve? — perguntei, surpreendido.

— Nao, nio resolve. Deixem-me falar desta outra emogao que
¢ o desejo. Alguns chamam-lhe «ganincia», mas eu prefiro «dese-
jo». E perfeitamente normal querer coisas melhores, mais bonitas,
mais divertidas ou empolgantes. Portanto, as pessoas também tra-
balham por dinheiro por causa do desejo. Elas desejam o dinheiro
pela alegria que, acreditam, o dinheiro pode comprar. Mas, muitas
vezes, alegria que o dinheiro traz tem curta duragio e é preciso mais
dinheiro para adquirir mais alegria, mais satisfa¢do, mais confor-
to, mais seguranga. Assim, continuam a trabalhar, pensando que o
dinheiro um dia acalmar4 as suas almas perturbadas pelo medo e
pelo desejo. Mas o dinheiro nio pode fazer isso.

— Mesmo s pessoas ricas? — perguntou Mike.

— Incluindo os ricos — respondeu o pai rico.— De facto, a razio
pela qual muitas pessoas so ricas néo ¢ pelo desejo, mas pelo medo.
Elas pensam que o dinheiro pode acabar com o seu medo de ficarem
sem dinheiro, de serem pobres. Acumulam fortunas e acabam por
descobrir que esse medo fica ainda pior. Agora elas receiam perdé-
-lo. Tenho amigos que continuam a trabalhar mesmo quando ji tém
muito. Conhego pessoas que tém milhdes e estio mais apavoradas
do que quando eram pobres. Estio aterrorizadas com a possibilidade
de perderem todo o seu dinheiro. Os medos que as levaram a torna-
rem-se ricas ficam maiores. Essa parte fraca e necessitada das suas
almas, na verdade grita ainda mais alto. No querem perder as suas
mansbes, 0s seus carros, a vida de luxo que o dinheiro pode comprar.
Preocupam-se com o que os seus amigos dirio se perderem todo o
seu dinheiro. Muitos estdo emocionalmente desesperados e neur6-
ticos, embora paregam ricos e tenham grandes fortunas.

— Entdo a pessoa pobre é mais feliz? — perguntei.

— Nio, ndo acho — replicou o pai rico. — Evitar o dinheiro ¢
tdo neurdtico quanto ser apegado ao dinheiro.
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Como se isso tivesse sido uma deixa, um mendigo passou perto
da nossa mesa, parou junto ao cesto do lixo € comegou a vasculhar.
Nés observimo-lo com grande interesse, quando antes talvez o ti-
véssemos ignorado. O pai rico tirou da carteira uma nota de$le
fez um gesto para o velho. Este, ao ver o dinheiro, aproximou-se
imediatamente, pegou na nota, agradeceu profundamente ¢ saiu
encantado com a sua sorte.

— Ele nio é muito diferente da maioria dos meus empregados
— disse o pai rico. — J4 encontrei tanta gente que diz «Ah, nio
estou interessado no dinheiro», mas que, contudo, trabalha oito ho-
ras por dia nos seus empregos. Isso ¢ uma negagdo da verdade. Se
nio estio interessados no dinheiro, entdo porque trabalham? Esse
tipo de pensamento é possivelmente mais neurético do que o de
uma pessoa que acumula dinheiro.

Enquanto eu estava ali sentado, a ouvir 0 meu pai rico, a minha
mente recordava as indmeras vezes em que o meu préprio pai dizia
«Nio estou interessado no dinheiro». Ele repetia isso frequente-
mente. Também se justificava, dizendo sempre: «Trabalho porque
gosto do que fago.»

— Entiio, o que temos de fazer? — perguntei. — Nao tra-
balhar pelo dinheiro até perder todos os vestigios de medo e
ganincia?

— Niio, isso seria uma perda de tempo — respondeu o pai rico.
— As emogdes sio o que nos torna humanos. Elas fazem-nos
reais. A palavra «emogio» representa energia em movimento. Se-
jam sinceros a respeito das vossas emoges € usem as vossas men-
tes e emogdes a vosso favor, ndo contra vocés.

— Caramba...! — exclamou Mike.

— Nio se preocupem com o que acabei de dizer. Daquia alguns
anos entenderio melhor. Observem as vossas emogdes, no reajam
a elas. A maioria das pessoas nio percebe que estd a pensar com as
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suas emogdes. As vossas emogdes s30 as vossas emogdes, mas pre-
cisam de aprender a pensar por vocés préprios.

— Pode dar-nos um exemplo? — pedi.

— Claro — prontificou-se de imediato o pai rico. — Quando
uma pessoa diz «Tenho de arranjar um emprego», o mais provivel
€ que esteja a pensar com uma emogio. O medo de nio ter dinhei-
ro € que gera esse pensamento.

— Mas as pessoas precisam de dinheiro, se tém contas para pa-
gar — afirmei.

— Sem divida — concordou o pai rico, sorrindo, — O que es-
tou a dizer € que na maioria das vezes sdo as emog¢des que coman-
dam o pensamento.

— Nio estou a perceber patavina — disse Mike.

— Por exemplo — continuou —, se existe o medo de nio ter di-
nheiro suficiente, em vez de irem 4 procura de um emprego, para ga-
nharem mais algum, algum, as pessoas deveriam perguntar-se: «Um
emprego seria, a longo prazo, a melhor solugio para este medo?»
Na minha opinio, a resposta ¢ «nio». Especialmente se tivermos
em conta a duragio da vida de uma pessoa. Um emprego €, na ver-
dade, uma solugio a curto prazo para um problema a longo prazo.

— Mas o meu pai diz sempre «vai para a escola e tira notas boas,
para que possas arranjar um emprego bom e seguro» — disse eu,
um pouco confuso.

— Sim, entendo o que ele diz — afirmou o pai rico, sorrindo. —
A maioria das pessoas aconselha isso e considera ser uma boa ideia.
Mas, em geral, é 0 medo que leva as pessoas a darem esse conselho.

— Quer dizer que 0 meu pai diz isso porque tem medo?

— Sim — respondeu o pai rico. — O teu pai estd apavorado
com a possibilidade de nio seres capaz de ganhar dinheiro e de te
enquadrares na sociedade. Nio me entendas mal: ele ama-te e quer
o melhor para ti. E eu acho que o seu receio ¢ justificado. Instrugio
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e emprego sio coisas importantes. Mas elas nio resolvem a ques-
tio do medo. V€ bem: é esse mesmo medo que o faz levantar todas
as manhds para ganhar alguns délares e que o leva a preocupar-se
tanto que vis para a escola.

— E o senhor aconselha o qué? — perguntei.

— Quero ensinar-vos o dominio sobre o poder do dinheiro.
A nido terem medo dele. E isso nio é ensinado na escola. Se nio
aprenderem isso, tornar-se-io escravos do dinheiro.

Comegava, finalmente, a fazer sentido. Ele queria abrir os nossos
horizontes. Mostrar-nos o que a senhora Martin ndo via, o que os
seus empregados ndo viam, ou, por falar nisso, 0 que o meu pai nio
via. Naquele dia a minha visdo ampliou-se e comecei a vislumbrar
a armadilha que aguardava tanta gente.

— Reparem! Em tltima anilise, somos todos empregados. Ape-
nas trabalhamos em niveis diferentes — disse o pai rico.— Eu s6
quero que vocés tenham a possibilidade de escapar da armadilha,
criada por essas duas emogdes, o medo e o desejo. Usem-nas a vos-
so favor, ndo contra vocés. Isso é o que quero ensinar-vos. Nio es-
tou interessado em ensinar apenas a ganhar rios de dinheiro. Isso
nio vai tratar do medo e do desejo. Se, primeiramente, vocés nio
cuidarem do medo e do desejo, e ficarem ricos, serdo apenas es-
cravos bem pagos.

— E como se pode escapar da armadilha? — perguntei.

— A causa principal da pobreza ou das dificuldades financei-
ras estd no medo e na ignorincia, nio na economia, no governo
ou nos ricos. E 0 medo que instalamos em nés mesmos e a igno-
rincia que mantém as pessoas presas na armadilha. Entdo vocés,
rapazes, vio para a escola e formem-se. Eu ensinar-vos-ei a ndo
cairem na armadilha.

As pegas do quebra-cabegas comecavam a encaixar-se. O meu
pai instruido tinha étima formagdo e uma 6tima carreira. Mas a
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escola nunca lhe tinha dito como lidar com o dinheiro ou com os
seus medos. Tornava-se assim claro que eu poderia aprender coisas
diferentes e importantes com ambos os pais.

— O senhor estd a falar do medo de nio ter dinheiro. Mas
como ¢é que o desejo por dinheiro afeta o nosso pensamento? —
perguntou Mike.

— O que sentiram quando vos provoquei com um aumento do
pagamento? Notaram que o desejo crescia?

Abandmos a cabe¢a afirmativamente.

— Como nio cederam as vossas emogdes, foram capazes de adiar
as vossas reages e de pensar. Isso é o mais importante. Vamos sempre
sentir emogdes de medo e de ambigdo. Daqui para a frente, o mais
importante € que usem essas emogdes a vosso favor e a longo prazo,
sem deixar que elas conduzam e controlem os vossos pensamentos.
A maioria das pessoas usa o medo e a ambigdo contra si mesmas.
Esse ¢ o comego da ignorincia. Grande parte das pessoas passa a
vida atris de pagamentos, aumentos salariais e seguranga no empre-
go, por causa dessas emogdes de desejo e medo, sem se questionarem
realmente para onde as vio levar esses pensamentos conduzidos pela
emogio. E como a histéria do burro que puxa a carroga, enquanto o
dono abana uma cenoura 2 frente do seu focinho. O dono do burro
pode ir aonde deseja, mas o burro estd a correr atrds de uma ilusio.
Amanhi s6 haveri outra cenoura para o burro.

— O senhor quer dizer que no momento em que eu imaginei a
nova luva de basebol, os doces e os brinquedos, isso era como uma
cenoura para o burro? — perguntou Mike.

— Isso mesmo. E quando cresceres os brinquedos serio mais
caros. Um carro novo, um barco e uma casa grande, para impressio-
nar os teus amigos — disse o pai rico com um sorriso. — O medo
empurra-nos para fora da porta e o desejo atrai-nos, fazendo com
que vocés avancem de encontro ao rochedo. Esta é a armadilha.
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— E qual ¢ a solugdo? — indagou Mike.

— O que aumenta o medo e o desejo é a ignorincia. E por isso
que, muitas vezes, as pessoas ricas € com muito dinheiro tém mais
medo 2 medida que ficam mais ricas. O dinheiro € a cenoura, a
ilusdo. Se o burro conseguisse entender todo o contexto, poderia
pensar duas vezes antes de correr atris dela.

O pai rico explicou que a vida humana é uma luta entre a igno-
rincia e o esclarecimento. Explicou que, a0 deixarmos de procurar
informagio e conhecimento sobre nés mesmos, instala-se a igno-
rincia. A luta é uma decisio tomada momento apés momento, de
aprender a abrir ou a fechar a prépria mente.

— A escola é muito, muito importante. Vocés vio 4 escola para
aprenderem uma competéncia ou uma profissio e poderem tornar-
-se membros tteis da sociedade. Cada cultura necessita de profes-
sores, médicos, artistas, cozinheiros, homens de negécios, policias,
bombeiros, soldados. A escola treina-nos para que a nossa cultu-
ra possa florescer — disse o pai rico. — Infelizmente, para muita
gente, a escola € o fim e nio o inicio.

Fez-se um longo siléncio. O pai rico sorria. Nio entendi tudo
o que ele disse naquele dia, mas, como acontece com a maioria
dos grandes mestres, cujas palavras continuam a repercutir-se por
muitos anos, muitas vezes até depois de partirem, as suas palavras
estdo comigo até hoje.

— Hoje mostrei-me um pouco cruel — disse o pai rico.— Cruel
porque queria que vocés nunca se esquecessem desta conversa. Que-
ro que pensem sempre na senhora Martin. Quero que pensem sem-
pre no burro. Lembrem-se disso, porque as duas emogdes, medo e
desejo, podem levar-vos 4 maior armadilha da vida, se ndo tiverem
consciéncia de que elas estdo a controlar o vosso pensamento. Pas-
sar a vida com medo, sem explorarem os vossos sonhos, isso € cruel.
Trabalhar arduamente por dinheiro, pensando que ele comprari
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aquilo que vos trara felicidade, isso também é cruel. Acordar a meio
da noite, apavorado com as contas para pagar, é uma forma de vida
horrivel. Viver uma vida determinada pelo montante do ordenado
nio ¢ realmente viver. Pensar que um emprego far-vos-4 sentirem-se
seguros é mentir a vés mesmos. E cruel e ¢ a armadilha que quero
que evitem, se possivel. Vi como o dinheiro conduz a vida das pes-
soas. Nio deixem que isso acontega convosco. Por favor, nio deixem
o dinheiro dominar as vossas vidas.

Uma bola de basebol rolou até 4 nossa mesa. O pai rico pegou
nela e langou-a de volta.

— E a ignorincia sobre o dinheiro que causa tanta ambigiio e
tanto medo — disse ele. — Vou dar alguns exemplos. Um médi-
co, querendo mais dinheiro para sustentar melhor a sua familia,
aumenta o prego das suas consultas. Isso prejudica essencialmen-
te os mais pobres, e eles acabam por ter uma satide mais fraca do
que a dos ricos.

E continuou:

— Como os médicos aumentam o prego das consultas, os advo-
gados também aumentam a sua remuneragio. Como a remunera-
¢do dos advogados aumentou, os professores querem um aumento,
0 que provoca um crescimento dos impostos e assim por diante.
Em breve, a disparidade entre ricos e pobres seri tio grande que
surgird o caos e outra civilizagdo entrard em colapso. As grandes
civilizagbes entraram em colapso porque a distincia entre os que
tém e os que ndo tém era excessivamente grande. Os EUA estio a
seguir o mesmo caminho, provando mais uma vez que a Histéria
repete-se, porque nio aprendemos com ela. S6 decoramos meca-
nicamente datas e nomes e nio a ligdo.

— E os pregos ndo aumentam? — perguntei.

— Néo numa sociedade instruida, com um bom governo. Os pre-
¢os, na verdade, deveriam baixar. Mas isso, as vezes, é s6 teoria.
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Os pregos sobem devido ao medo e 2 ambigio gerados pela igno-
rincia. Se as escolas ensinassem as pessoas tudo sobre o dinheiro,
haveria mais dinheiro e pregos mais baixos, mas as escolas estio
preocupadas em ensinar as pessoas a trabalharem pelo dinheiro e
nio a coritrolarem o poder do dinheiro.

— Mas nio existem faculdades de gestio? — perguntou Mike.
— O senhor nio esti a incentivar que eu vé fazer o meu mestrado
numa faculdade de gestiao?

— Sim — disse o pai rico. — Mas na maioria das vezes as fa-
culdades de gestio formam empregados que sdo profissionais so-
fisticados. Que os céus ndo permitam que um contabilista domine
uma empresa! Tudo o que eles fazem ¢é olhar para os nimeros, de-
mitir gente e aniquilar o negécio. Sei disso porque contrato conta-
bilistas. Eles s6 pensam em cortar nos custos e aumentar os pregos,
o que causa ainda mais problemas. A contabilidade ¢ importante.
Gostava que mais gente a conhecesse, mas, 20 mesmo tempo, ela
nio mostra tudo — acrescentou o pai rico, furioso.

— Ha4 uma solugdo? — perguntou Mike.

— Sim — respondeu o pai rico.— Aprende a usar as tuas emo-
¢Oes para pensar e ndo penses com as tuas emogoes. Quando vocés,
rapazes, dominaram as vossas emogdes, concordando em trabalhar
para mim de graga, eu sabia que havia esperanga. No momento em
que resistiram s vossas emogdes quando vos ofereci mais dinheiro,
vocés estavam novamente a aprender a pensar, em vez de se rende-
rem as emogdes. Este é o primeiro passo.

— Porque ¢ tio importante esse primeiro passo? — perguntei.

— Isso terdo de descobrir vocés. Quero que aprendam. Vou levar-
-vos pelo caminho dos espinhos, um lugar que quase todos evitam.
Vou levar-vos a esse lugar aonde a maioria das pessoas tem medo
de ir. Se forem comigo, desistirdo da ideia de trabalhar por dinheiro
e aprenderio a fazer o dinheiro trabalhar para vocés.
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— E o que receberemos se formos consigo? O que aconteceri se
concordarmos em aprender consigo? O que obteremos? — perguntei.

— O mesmo que o Irmio Coelho conseguiu — respondeu o
pai rico. — Libertar-se da Boneca de Piche.’

— Ha um caminho de espinhos? — perguntei.

— Sim — assentiu o pai rico. — O caminho de espinhos ¢
0 nosso medo e a nossa ambigio. A saida estd em por de lado o
medo e confrontar a nossa ambigio, as nossas fraquezas, a nossa
caréncia. E a solu¢do também estd na mente, na escolha dos nos-
$Os pensamentos.

— Escolher os nossos pensamentos? — perguntou Mike, in-
trigado.

— Sim. Escolher o que pensamos em vez de reagirmos is nossas
emogdes, em vez de nos levantarmos da cama e irmos para o trabatho
para resolvermos os problemas, porque estamos assombrados pelo
medo de nio termos dinheiro para pagar as contas. O pensamen-
to deveria levar-nos a perguntar: «Trabalhar com mais afinco seria
a melhor solugdo para este problema?» A maioria das pessoas esti
tdo apavorada por nio encarar a verdade — o medo esti a control4-
-las — que nio consegue pensar e, por isso, corre para sair de casa.
Neste caso, a Boneca de Piche esti a controlar. E o que quero dizer
quando falo em escolher os pensamentos.

— E como fazemos isso? — perguntou Mike.

— E o que vou ensinar-vos. Vou ensinar-vos a escolherem os
Vossos pensamentos, em vez de reagirem apavorados, tomando o
pequeno-almogo as pressas, saindo disparados porta fora. Lem-
brem-se do que disse antes: um emprego é apenas uma solugio a

? Referéncias a personagens de uma conhecida histéria infantil passada no Sul dos
EUA, Uncle Remus (1881), de Joel C. Harris. Baseando-se nessa histéria, a Disney criou
em 1946 o filme A4 Cangdo do Sul. A Boneca de Piche (Piche é uma substincia também
conhecida como resina) ¢ usada pela Raposa como isco, para apanhar e ver-se livre do
seu inimigo, o Coelho. [N. da T]
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curto prazo para um problema a longo prazo. A maioria das pessoas
s6 tem um problema em mente, e é de curto prazo. Sio as contas
ao fim do més, a Boneca de Piche. O dinheiro passa a dominar as
suas vidas. Ou, melhor dizendo: o medo e a ignoréncia em relagdo
ao dinheiro. Da mesma forma que faziam os seus pais, elas acor-
dam todas as manhis e vao trabalhar por dinheiro. Néo tém tempo
para se perguntarem se ha outra maneira. As suas emogdes estio a
controlar o seu pensamento, nio a razio.

— O senhor consegue distinguir o «pensar com as emogdes» do
«pensar com a cabega»? — perguntou Mike.

— Sim, eu ougo isso muitas vezes — respondeu o pai rico. —
Ougo coisas como «Bem, todos temos de trabalhar», ou «Os ricos
sio desonestos», ou «Vou procurar outro emprego porque merego
um aumento. Eles nio vio enganar-me», ou «Gosto deste empre-
go porque é seguro». Isso em vez de perguntas como «O que estou
a perder aqui?», o que interromperia o pensamento emocional e
daria tempo para pensar com clareza.

Confesso que estava a aprender uma grande ligdo: saber quando
alguém estava a falar a partir das suas emogGes ou de um pensamen-
to claro. Foi uma li¢io muito util em toda a minha vida. Sobretudo
porque era eu quem falava a partir de uma reag@o e nio de um pen-
samento claro.

Enquanto caminhavamos de volta a loja, o pai rico explicou que
os ricos realmente «faziam dinheiro. Eles ndo trabalhavam por ele.
E continuou a explicar que quando Mike e eu estivamos a cunhar
moedinhas de chumbo de cinco céntimos, pensando que estivamos a
fazer dinheiro, estivamos a pensar quase como os ricos. O problema
é que estivamos a cometer uma ilegalidade. Seria legal se fossem o
governo e os bancos a fazé-lo, mas nio quando éramos nés. Ele ex-
plicou que havia formas legais de fazer dinheiro e formas ilegais.
O pai rico continuou a explicar que os ricos sabiam que o dinheiro
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era uma ilusdo, como a cenoura para o burro. E que, em virtude do
medo e da ambigio, milhGes de pessoas aceitam a ilusio de que o
dinheiro é real. O dinheiro ¢ uma ficgdo. E unicamente a ilusio de
confianga e a ignoréincia das massas que permitem que o castelo de
cartas fique em pé.

— De facto — disse ele —, de certa forma, a cenoura do burro
€ mais valiosa do que o dinheiro.

Ele referiu o padrio-ouro que vigorava nos EUA e que, na ver-
dade, cada nota de d6lar era um certificado de prata. O que o pre-
ocupava era que um dia o pais pudesse abandonar o padrio-ouro e
os délares deixassem de ser certificado de prata.

— Seria uma grande confusio. Os pobres, a classe média e os
ignorantes teriam as suas vidas arruinadas porque continuariam a
acreditar que o dinheiro ¢ real e que a empresa para a qual traba-
lham, ou o governo, cuidaria deles.

Naquele dia nio entendemos o que ele estava a dizer, mas com
o passar dos anos passou a fazer cada vez mais sentido.

Vero que os outros ndo veem

Ao entrar na sua carrinha, no estacionamento da pequena loja
de conveniéncia, ele disse:

— Continuem a trabalhar, rapazes. Mas, quanto mais cedo se
esquecerem de que precisam de um saldrio, mais ficil se tornari a
vossa vida adulta. Continuem a usar o cérebro, trabalhem de graca e
a vossa mente mostrar-vos-4 formas de ganhar muito mais dinheiro
do que eu poderia pagar-vos. Vocés verio o que outras pessoas nio
percebem: oportunidades que estio a frente do nariz. A maioria nio
vé essas oportunidades porque estio a procura de dinheiro e segu-
ranga, e € isso o que recebem. No momento em que vislumbrarem
uma oportunidade, reconhecé-la-do pelo resto das vossas vidas.



Pai Rico, Pai Poere 73

Quando conseguirem isso, vou ensinar-vos outra coisa. Aprendam
essa li¢io e evitardo uma das maiores armadilhas da vida. Vocés ndo
tocario, nunca, jamais, nessa Boneca de Piche.!

Mike e eu arrumémos as nossas coisas ¢ despedimo-nos da se-
nhora Martin. Voltimos ao parque, a0 mesmo banco da zona de
piqueniques, e estivemos varias horas a pensar e a conversar.

Passimos a semana seguinte na escola, a pensar e a conversar.
Durante outras duas semanas pensimos, conversimos e trabalha-
mos de graga.

No fim do segundo sibado eu estava, outra vez, a despedir-me
da senhora Martin e a atirar um olhar sonhador para a estante das
revistas de banda desenhada. O pior de nio ganhar nem mesmo
30 céntimos aos sdbados era nio ter dinheiro para comprar as re-
vistas. De repente, enquanto a senhora Martin se despedia do Mike
e de mim, vi que ela estava a fazer algo que eu nunca a vira fazer
antes. Ou, melhor: vira mas nunca prestara atengéo.

A senhora Martin estava a arrancar a metade superior da capa de
uma dessas revistas. Ela guardava essa metade e atirava, para uma
caixa de cartio, o resto da revista. Quando perguntei o que estava
a fazer com as revistas, ela explicou: «Estou a deitd-las fora. De-
volvo a parte de cima da capa ao distribuidor das revistas, que me
d4 um crédito quando traz as novas. Ele chega daqui a uma hora.»

Mike e eu esperimos. Quando ele chegou perguntimos-lhe se
podiamos ficar com as revistas velhas. Ele respondeu: «Podem fi-
car se ndo as revenderem.» A nossa parceria ressuscitou. A mie do
Mike tinha um quarto vazio na cave. Nés limpimo-lo e comegi-
mos a empilhar ali centenas de revistas. Ao fim de pouco tempo,
a nossa biblioteca estava aberta ao publico. Contratimos a irma
mais nova do Mike, que adorava estudar, para ser a biblioteciria.

10 A Boneca de Piche da histéria é totalmente pegajosa, dai a dificuldade em nos li-
vrarmos dela e dos problemas que ela provoca. [N.daT)
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Ela cobrava a cada crianga um bilhete de 10 céntimos e a bibliote-
ca ficava aberta todos os dias das 14h30 is 16h30. Os clientes, as
criangas da vizinhanga, podiam ler as revistas que quisessem nessas
duas horas. Era uma pechincha, pois cada uma custava 10 céntimos
e podiam ler-se cinco ou seis em duas horas.

A irmi do Mike controlava as saidas para se assegurar de que
ninguém levava revistas. Ela também controlava os livros, regis-
tava quantas criangas compareciam diariamente, quem eram e os
comentirios que faziam. Recebia $1 por semana e deixdvamos que
lesse de graga todas as revistas que desejasse, o que ela raramente
fazia porque estava sempre a estudar.

Mike e eu mantivemos o acordo de trabalharmos aos sibados na
loja e arrecaddvamos as revistas antigas. Mantivemos o nosso acor-
do com o distribuidor, pois nio revendiamos nenhuma. Quando fi-
cavam muito rasgadas, queimavamo-las. Tentimos abrir uma filial,
mas nunca encontrimos alguém tio dedicado e confiivel como a
irmi do Mike para cuidar dela.

J4 nessa altura, descobrimos como era dificil conseguir bons
funcionirios.

Trés meses depois da inauguragio da biblioteca, houve uma
discussdo na sala. Alguns mitdos de outro bairro invadiram-na e
comegaram a armar confusio. O pai do Mike sugeriu que fechas-
semos o negdcio, pelo que a nossa biblioteca deixou de existir e
pardmos de trabalhar aos sibados na loja de conveniéncia. De
qualquer forma, o pai rico estava entusiasmado e queria ensinar-
-nos mais. Ele estava feliz porque tivemos muito éxito na pri-
meira licio. Aprendemos a fazer o dinheiro trabalhar para nés.
Como nio tinhamos sido remunerados pelo trabalho na loja, for-
¢dmos a nossa imaginagio identificando uma oportunidade para
ganhar dinheiro. Ao comegarmos o nosso préprio negécio, a bi-
blioteca de revistas de banda desenhada, estdvamos a controlar as
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nossas proprias finangas e nio a depender de um empregador.
A melhor parte é que o nosso negécio rendia-nos dinheiro, mes-
mo que no estivéssemos fisicamente presentes. O nosso dinheiro
trabalhava para nés.

Em vez de nos pagar em dinheiro, o pai rico tinha-nos dado
muito mais.



CAPITULO TRES

LICAD 2 — PARA QUE SERVE
A ALFABETIZAGAO FINANCEIRA?

m 1990, o meu melhor amigo, Mike, assumiu o império do

seu pai ¢ estava a fazer, de facto, um trabalho melhor do que

o dele. Encontrivamo-nos uma ou duas vezes por ano, no
campo de golfe. Ele e a sua mulher sio muito mais ricos do que se
possa imaginar. O império do pai rico estd em boas mios e Mike
estd agora a preparar o filho para ocupar o seu lugar, tal como o
seu pai nos preparou.

Em 1994 reformei-me, a0s 47 anos, tinha a minha mulher, Kim,
37. A reforma nio significa deixar de trabalhar. Para a minha mu-
Iher e para mim significa que, se nio houver mudangas cataclismicas
inesperadas, podemos trabalhar, ou nio, e a nossa riqueza continu-
ard a aumentar automaticamente, ficando bem a frente da inflagio.
Acho que isso representa liberdade. Os ativos sio suficientemente
grandes para crescerem por si proprios. E como plantar uma 4rvo-
re: rega-se durante anos e, um dia, ela ja ndo precisa disso; as suas
raizes sdo suficientemente profundas. Entio, a arvore proporciona-
-nos sombra para nosso deleite.

Mike optou por dirigir o império e eu por reformar-me.

Sempre que dou uma palestra, as pessoas perguntam o que lhes
aconselho ou o que deveriam fazer: «Como comegar?», «H4 algum
bom livro que possa recomendar?», «O que devo fazer para prepa-
rar os meus filhos?», «Qual é o segredo do sucesso?», «Como ¢ o
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segredo do sucesso?», «Como posso ganhar milhdes?». Nessas oca-
sies lembro-me sempre de um artigo que, certa vez, me deram e
que li. Dizia mais ou menos o seguinte:

* OS HOMENS DE NEGOCIOS MAIS RICOS

Em 1923 um grupo dos nossos maiores lideres ¢ homens de negécios -
' mans ricos participou num encontro no Hotel Edgewater Beach, em Chi-
" cago Entre eles estavam Charlcs Schwab pnesxdente da maxor mdemrgla
~ independente, Samuel Insull, prcsldcnte da maior empresa de energia
- elétrica, Howard Hopson, presidente da maior empresa fornecedora de
” gés, Tvar Kreuger, presidente da International Watch Co.,uma das maio-
res empresas da época, Leon Frazier, presxdentc do Banco Internacional
de Compensag:ocs Financeiras, Richard Whitney, presidente ¢ da Bolsa

- de Valores de Nova lorque, Arthur Cotton e Jesse vaermore, d01s dos
* maiores especuladores de agdes, e Albert Fali,um membro do gabinete
) do presndente Hardmg Vinte e cinco anos depms, nove deles (os enun-
cxados antenormente) tetmmaram como se segue: Schwab morreu sem
um céntimo, depois de viver durante cinco anos de emprést:mos Insull
morreu falido, num pais estrangeiro. Kreuger e Cotton também morre-
ram falidos. Hopson ficou louco. Whitney e Albert Fah tmham acabado

de sair da cadela Frazier e leermore smadaram -se.

Duvido que alguém possa dizer o que aconteceu realmente com
aqueles homens. Se olhar para a data da reunido, 1923, v€ que foi
antes do crash da bolsa, em 1929, e da Grande Depressio, o que,
desconfio, deve ter provocado um grande impacto nesses homens
e nas suas vidas. O interessante é isto: hoje vivemos em tempos
de mudancas maiores e mais aceleradas do que os vivenciados
por aqueles homens. Imagino que nos préximos 25 anos deverio
registar-se picos e quedas comparéveis as que eles enfrentaram.
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Estou muito apreensivo com o facto de demasiada gente se preo-
cupar excessivamente com dinheiro e ndo com a sua maior riqueza,
a educagio. Se as pessoas estiverem preparadas para ser flexiveis,
se mantiverem as suas mentes abertas e aprenderem, tornar-se-o
cada vez mais ricas a0 longo dessas mudangas. Se pensarem que o
dinheiro resolvera os seus problemas, receio que viverio dias difi-
ceis. A inteligéncia resolve problemas e gera dinheiro. O dinheiro
sem a inteligéncia financeira é dinheiro que desaparece depressa.

A maioria das pessoas nio percebe que, na vida, o que importa
nao € quanto dinheiro se ganha, mas quanto se preserva. Todos ou-
vimos histérias de vencedores de prémios na lotaria que eram po-
bres, enriqueceram subitamente e voltaram a ser pobres. Ganham
milhGes e depressa regressam ao ponto de partida. Ou histérias de
atletas profissionais que, aos 24 anos, ganham milhées de délares
Por ano e que, 20s 34, estio a dormir debaixo da ponte. Hoje de
manhi, enquanto estou a escrever isto, o jornal conta a histéria
de um jovem jogador de basquetebol que h4 um ano era milion4-
rio. Hoje ele diz que os seus amigos, o seu advogado € o seu conta-
bilista levaram-lhe todo o dinheiro e est4 a trabalhar a lavar carros
pelo saldrio minimo.

Ele tem apenas 29 anos. Foi despedido de lavar carros porque
se recusou a tirar o seu anel de campefo enquanto trabalhava e, por
iss0, a sua histéria chegou a0 jornal. Estava a lutar pela sua rein-
tegragao, alegando dificuldades para sobreviver e discriminagio, ja
que o anel era tudo o que lhe restava. Afirmava que se isso lhe fos-
se tirado ele colapsaria. Sei que muitas pessoas tornaram-se, em
1997, miliondrios instantineos. E o regresso dos loucos anos de
1920. E, embora fique feliz ao ver que as pessoas se tornam cada
vez mais ricas, s6 posso advertir que, a longo prazo, nio importa
tanto quanto se ganhou mas quanto se conservou e por quantas
geragdes isso é mantido.
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Partindo deste principio, quando as pessoas perguntam «Como
é que comegou?», ou «Diga-me como ficar rico rapidamente», elas
ficam muito desapontadas com a minha resposta. Eu apenas lhes
digo o que 0 meu pai rico me respondeu quando eu era crianga: «Se
quiseres ficar rico, precisas de ter alfabetizacio financeira.»

A ideia era martelada na minha cabega sempre que nos encon-
travamos. Como j4 disse, o meu pai instruido destacava a impor-
tancia da leitura, enquanto o meu pai rico enfatizava a necessidade
de dominar os conhecimentos das finangas.

Se quer construir um Empire State Building, a primeira coisa
a fazer ¢ cavar profundamente o terreno € construir sélidos alicer-
ces. Se vai construir uma casa num subirbio', tudo o que tem de
fazer é assentd-la numa laje de cimento com 15 cm. A maioria das
pessoas, na insia de enriquecer, tenta construir um Empire State
Building sobre uma laje de 15 cm.

O nosso sistema escolar, por ter sido criado numa época agriria,
ainda acredita em casas sem alicerces. O chio de terra batida ain-
da esti na moda. Assim, os mitidos saem da escola sem qualquer
fundamento financeiro. Um dia, com insénias e endividados num
suburbio, vivendo o sonho americano, decidem que a resposta para
os seus problemas financeiros esti em descobrir uma forma de en-
riquecer rapidamente.

Comecam a construgio do arranha-céus. Sobe rapidamente e,
num instante, em vez de um Empire State Building, temos a Torre
Inclinada dos Subirbios. E estdo de volta as noites insones.

No meu caso e no do Mike, enquanto adultos, as nossas esco-
Ihas foram possiveis porque fomos ensinados a construir s6lidos
alicerces quando éramos apenas criangas.

11 Nos EUA os subiirbios sdo as zonas residenciais das classes mais abastadas.
[N.daT]
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Agora vejamos: a contabilidade é possivelmente um dos assun-
tos mais dridos do mundo. E pode também ser o mais confuso. Mas,
se quiser ser rico, pode ser o assunto mais importante. A questdo é:
como agarrar num tema entediante e confuso e ensini-lo is crian-
gas? A resposta estd em simplificar. Comece por ensinar através de
imagens. O meu pai rico construiu sélidos alicerces financeiros para
Mike e para mim. Ji que éramos apenas criangas, criou uma forma
muito simples de ensinar. Durante anos ele apenas fazia desenhos e
usava palavras. Mike e eu entendiamos os desenhos simples, o jar-
840 e o movimento do dinheiro, e, entio, anos mais tarde, comegou
a incluir nimeros. Hoje, Mike domina uma anilise contabilistica
muito mais complexa e sofisticada porque precisa disso. Ele tem de
controlar um império de $1 000 000 000. Eu nio sou tio sofisticado
porque o meu império € menor; contudo, ambos partimos do mes-
mo alicerce simplificado. Nas paginas que se seguem apresentarei os
mesmos esquemas simples que o pai do Mike criou. Embora simples,
esses desenhos ajudaram a orientar dois rapazes na construgio de
uma grande riqueza alicergada em fundamentos sélidos e profundos.

Regra mimero um: tem de conhecer a diferenca entre um ati-
V0 € um passivo e comprar ativos. Se desejar ser rico, isso é tudo o
que precisa de conhecer. E a regra nimero um ¢ a tinica regra. Isto
pode parecer absurdamente simples, porque ndo se tem ideia da
sua profundidade. A maioria das pessoas tem dificuldades finan-
ceiras porque nio conhece a diferenca entre um ativo e um passivo.

— As pessoas ricas adquirem ativos. Os pobres e a classe média
adquirem obrigages, pensando que siio ativos.

Quando o pai rico nos explicou isto, pensimos que ele estava a
brincar. Ai estavamos nés, quase adolescentes, 2 espera do segredo
do enriquecimento e essa era a resposta. Era tdo simples que pre-
cisimos de parar durante um bom bocado para pensar no assunto.

— O que é um ativo? — perguntou Mike.
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— Nio te preocupes agora com isso — disse o pai rico.— Dei-
xa a ideia amadurecer. Se puderem entender a simplicidade, a vossa
vida tera um rumo e seri ficil do ponto de vista financeiro. E sim-
ples, e € por isso que ndo se presta atengio.

— Quer dizer que tudo o que precisamos de conhecer é o que
é um ativo, compri-lo e entio ficaremos ricos? — perguntei.

O pai rico abanou a cabega afirmativamente.

— E tdio simples como isso.

— Se é tdo simples, porque ndo ficam todos ricos? — perguntei.

O pai rico sorriu:

— Porque as pessoas nio sabem distinguir um ativo de um passivo.

Lembro-me de ter perguntado «Como € que os adultos podem
ser tdo ignorantes? Se ¢ tdo simples, e tio importante, porque ndo
procuram todos descobrir a diferenga?»

O pai rico precisou apenas de alguns minutos para explicar o
que eram ativos € passivos.

J4 em adulto, tive dificuldade em explicar isso a outros adultos.
Porqué? Porque os adultos sdo mais espertos. Na maioria dos ca-
sos, a simplicidade da ideia escapa aos adultos porque eles foram
educados de maneira diferente. Eles aprenderam com outros pro-
fissionais instruidos, como banqueiros, contabilistas, agentes imo-
bilidrios, corretores financeiros e assim por diante. A dificuldade
estd em levar os adultos a desaprender, ou em torni-los outra vez
criangas. Um adulto inteligente frequentemente sente-se diminu-
ido ao prestar atengdo a definigées simplistas.

O pai rico acreditava no principio KISs — «KEEP IT SIMPLE,
stupID» (Simplifique, estipido) —, pelo que simplificou as coisas
para os dois mitdos e deu-lhes uma sélida base financeira.

O que provoca a confusio? Ou, de que forma algo tio simples pode
parecer tio complicado? Porque alguém compraria um ativo que na ver-
dade era uma obrigagio? A resposta estd nos conhecimentos basicos.
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Pensamos em «alfabetizagio» e nio em «alfabetizagio finan-
ceira». O que define se algo é um ativo, ou um passivo, nio sdo
as palavras. De facto, se quiser ficar realmente confuso procure as
palavras «ativo» e «passivo» no diciondrio. Sei que um contabilista
pode achar boa a definigio, mas para a pessoa dita normal, nio faz
sentido. Mas nés, adultos, muitas vezes somos demasiadamente
orgulhosos para admitir que algo nio faz sentido.

Quando éramos criangas, o pai rico dizia: «O que define um
ativo ndo sio as palavras, mas os nimeros. E se nio puderes ler os
niimeros nio consegues distinguir um ativo de um buraco no chio.
Na contabilidade, ndo importam os nimeros mas o que os niime-
ros representam. E como as palavras: nio interessam as palavras,
mas as histérias que elas nos contam.»

Muitas pessoas leem mas nio entendem muita coisa. E a cha-
mada compreensio da leitura. E todos temos competéncias di-
ferentes no que se refere 2 compreensio da leitura. Por exemplo,
recentemente comprei um novo aparelho de video e com ele vinha
o manual que explicava como fazer gravagdes.

Tudo o que eu queria era gravar o meu programa preferido
numa sexta-feira 4 noite, mas quase enlouqueci ao tentar ler o
manual. Nada no meu mundo é tio complexo quanto programar
a gravagido do leitor de video. Eu li as palavras, mas nio entendi
nada. Eu obtenho nota méxima no reconhecimento das palavras,
mas apenas consigo 0 na compreensio. E o mesmo acontece com a
maioria das pessoas, quando se trata de demonstrag6es financeiras.

«Se quiseres ficar rico tens de ler e entender os niimeros.» Ouvi
0 meu pai rico repetir esta frase mil vezes. E também aprendi que
«os ricos adquirem ativos, enquanto os pobres e a classe média
compram obrigagées».

Aqui estd a maneira de distinguir ativos e passivos. A maioria
dos contabilistas profissionais das finangas nio concorda com as
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defini¢bes, mas estes desenhos simples foram o inicio de uma base
financeira sélida para dois jovens.

Para ensinar pré-adolescentes, o meu pai rico simplificou tudo,
durante anos, usando tantos esquemas quantos possivel, o menor
nimero de palavras e nenhum nimero.

Este é o padrao
do fluxo de caixa Rendimentos

de um ativo.

Despesas

Ativos Passivos

O esquema superior é uma Demonstragio de Rendimento,
muitas vezes chamada Demonstragio de Lucros e Perdas. Avalia
o rendimento e as despesas, o dinheiro que entra e o que sai. O es-
quema inferior ¢ um Balango. Chama-se assim porque representa
o equilibrio entre ativos e passivos. Muitos novatos em finangas
nio conhecem a relagio entre a Demonstragio de Rendimento e
o Balango, mas o entendimento desta relagio € vital.

A principal causa da dificuldade financeira é o desconhecimento
da diferenga entre um ativo e um passivo. E a confusio decorre da
definicdo das duas palavras. Se quiser uma ligao de confusio pro-
cure no diciondrio as palavras «ativo» € «passivo».
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Isto pode fazer sentido para contabilistas formados, mas para
as pessoas comuns parece que esté escrito em chinés. Leem-se as
palavras da definigdo, mas o verdadeiro entendimento é dificil.

O meu pai rico dizia-nos que «os ativos psem dinheiro no vosso
bolso.» Simpitico, simples e util.

Este ¢ 0 padrio do
Sluxo de caixa de um
passivo.

Rendimentos

Despesas

(—-9

Ativos Passivos

Agora que ativos € passivos foram definidos em esquemas, pode
tornar-se mais ficil o entendimento das palavras.

Um ativo ¢ algo que pée dinheiro no meu bolso.

Um passivo ¢ algo que tira dinheiro do meu bolso.

Isso € o que realmente precisamos de saber. Se quiser ser rico,
passe simplesmente a sua vida a comprar ativos. Se quiser ser po-
bre, ou pertencer 4 classe média, passe a vida a comprar passivos.
E o desconhecimento dessa diferenga que provoca a maior parte
das dificuldades financeiras na vida real.

Analfabetismo, tanto de palavras quanto de nimeros, ¢ a base
das dificuldades financeiras. Se as pessoas tém problemas com as
finangas, existem dados que elas nao podem ler, sejam palavras ou



Pai Rico, Pai Posre 85

niimeros. Alguma coisa nio est4 a ser compreendida. Os ricos sdo
ricos porque possuem um nivel de alfabetizagio superior a0 das
pessoas com dificuldades financeiras. Se quiser ficar rico e conser-
var a sua fortuna, ¢ importante ser alfabetizado do ponto de vista
financeiro, tanto em palavras quanto em nimeros.

As setas nos esquemas representam o movimento do dinheiro
ou o «fluxo de caixa». Os nimeros dizem pouco. As palavras tam-
bém nio dizem muito, o que conta ¢ a histéria. Nas demonstra-
¢oes financeiras, a leitura dos niimeros € a busca do enredo, através
da histéria. A histéria de para onde o dinheiro estd a ir. Em 80%
das familias, a histéria financeira é um percurso de trabalho drduo
na tentativa de progredir. Nio porque nio ganhem dinheiro, mas
porque passam as suas vidas a comprar passivos em vez de ativos.

Vejamos os vérios exemplos que se seguem.

Rendimentos
Recibo Vencimento

Emprego O—

Despesas
impostos. Alimenta¢do,
Aluguer/Prestagdo.

Vestuario, Lazer, Transportes

Ativos Passivos
Este é 0 padrio

do fluxo de caixa

de uma pessoa pobre,
ou de um jovem que
ainda mora com

os pais.
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Rendimentos Este ¢ o fluxo
Emprego O— Recibo Vencimento de caixa de
uma pessoa da
classe média.
Despesas —
Impostos, Alimenta-
¢ao, Imobilidno,
Vestudrio, Lazer
\
Ativos Passivos
Hipoteca,
Empréstimos
a0 consumi-
dor, Cartdes
de crédito
. Este é 0 fluxo
Rendimentos de cai ff{
Dividendos, Juros, € carxa ae
> Renda, Royalties uma pessoa
rica.
Despesas

Ativos Passivos
Agbes,

Titulos,
Iméveis,

Direitos
de autor

Todos estes esquemas estio, obviamente, bastante simplifica-
dos. Tém despesas de subsisténcia, necessidades de alimentagio,
habitagio e vestudrio.
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Os esquemas mostram o fluxo de caixa na vida de pessoas po-
bres, da classe média e ricas. E esse fluxo de caixa que conta a his-
téria. £ a histéria de como a pessoa lida com o dinheiro e o que
faz depois de ter o dinheiro nas maos.

Comecei a apresentar a histéria dos homens mais ricos dos
EUA porque quis ilustrar a falha no pensamento de tantas pesso-
as. A falha é considerar que o dinheiro resolvera todos os proble-
mas. E por isso que me arrepio quando ougo as pessoas a perguntar
como poderdo ficar ricas rapidamente. Ou por onde comegar. Mui-
tas vezes ougo dizerem: «Estou endividado, por isso preciso de ga-
nhar mais dinheiro.»

Porém, mais dinheiro nem sempre resolve o problema; de facto,
pode até aumenté-lo. O dinheiro muitas vezes poe a nu as nossas
tragicas falhas humanas — é como um holofote virado sobre o que
ndo sabemos. E por isso que, com muita frequéncia, uma pessoa que
tem um ganho sibito de dinheiro — uma heranga, um aumento
salarial ou um prémio na lotaria — volta rapidamente a0 mesmo
ponto, ou fica até pior, ao caos financeiro em que se encontrava an-
tes de receber essa verba. O dinheiro s6 acentua o padrio de fluxo
de caixa que existe na sua mente. Se o seu padrio for gastar tudo
o que ganha, o mais provivel ¢ que um aumento do dinheiro dis-
ponivel apenas resulte num aumento da despesa. Como se diz po-
pularmente, «<Um louco e o seu dinheiro fazem uma grande festa».

Repeti inimeras vezes que vamos a escola para adquirir com-
peténcias académicas e profissionais, ambas muito importantes.
Na década de 1960, quando frequentava o secundirio, se alguém
fosse bem-sucedido academicamente, quase imediatamente se
imaginava que esse estudante brilhante viria a ser médico. Mui-
tas vezes nem se perguntava se o jovem desejava sé-lo. Era um
pressuposto, pois era uma profissio que prometia grandes recom-
pensas financeiras.
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Hoje, os médicos enfrentam dificuldades financeiras que nio
desejaria aos meus piores inimigos: seguradoras a controlar os ne-
gocios, cuidados de satde controlados, intervengio governamen-
tal e processos por negligéncia médica, para mencionar algumas.
E as criangas querem é ser craques de futebol, jogadores de golfe
como o Tiger Woods, génios dos computadores, estrelas de cine-
ma, estrelas de rock, top models ou corretores de Wall Street. Isso
acontece porque ¢ ai que estdo a fama, o dinheiro e o prestigio. Eis
a razio pela qual ¢ dificil motivar os mitidos na escola. Eles sabem
que o sucesso profissional ja nio depende apenas do éxito acadé-
mMico, COMo noutros tempos.

Como os estudantes deixam a escola sem competéncias fi-
nanceiras, milhdes de pessoas instruidas obtém sucesso nas suas
profissbes mas depois deparam-se com dificuldades financeiras.
Trabalham muito, mas nio progridem. O que falta na sua edu-
cagio nio ¢ saber como ganhar dinheiro, mas como gasti-lo e o
que fazer com ele depois de o ter conquistado. E aquilo a que se
chama «aptidio financeira» — o que faz com o dinheiro depois
de o ter ganho, como evitar que as pessoas lhe tirem o dinheiro,
durante quanto tempo o mantém e quanto esse dinheiro trabalha
para si. A maioria das pessoas nio descobre 0 motivo das suas di-
ficuldades financeiras porque nio entende os fluxos de caixa. Uma
pessoa pode ser muito instruida, bem-sucedida profissionalmente
e ser analfabeta do ponto de vista financeiro. Essas pessoas mui-
tas vezes trabalham mais do que seria necessario, porque apren-
deram a trabalhar arduamente mas nio aprenderam como fazer
o dinheiro trabalhar para elas.
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A histéria de como a conquista de um sonho financeiro
se transforma num pesadelo ﬁmmceiro

A visio cinematogrifica de pessoas trabalhadoras tem um pa-
drio definido.

Recém-casados, jovens altamente instruidos, felizes, mudam-se
para um dos seus pequenos apartamentos alugados. Imediatamen-
te percebem que estio a poupar dinheiro, porque dois podem viver
com a mesma despesa de um.

O problema ¢ que o apartamento ¢é apertado. Decidem entéo
poupar para comprarem a casa dos seus sonhos e ter filhos. Eles
tém dois rendimentos e estdo cada vez mais focados e concentra-
dos nas suas carreiras profissionais. O seu rendimento aumenta.

Rendimentos

Despesas

O seu rendimento
comega a aumentar,
e a aumentar...

Ativos Passivos
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Rendimentos

Despesas

Mas as suas
despesas também
aumentam.

Ativos Passivos

A despesa n.° 1, para a maioria, sio os impostos. Muitas pessoas
pensam que se trata do IRS, mas para grande parte dos americanos
0 que pesa mais € a Seguranga Social. Para o empregado parece que
a contribuigio para a Seguranga Social, combinada com a do Medi-
care, € cerca de 7,5%, mas na verdade é de 15%, porque o emprega-
dor deve dar uma contrapartida no mesmo montante. Basicamente,
esse € um dinheiro que o empregador nio lhe pagar.

Além disso, ainda se paga IRS sobre a quantia deduzida dos sa-
lérios para a Seguranga Social, que nunca recebeu porque foi trans-
ferida na fonte para a Seguranga Social.

E o passivo aumenta.
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Rendimentos

Despesas

E o seu passivo
também aumenta.

Ativos Passivos

Conseguimos ver isto de uma forma mais clara, s voltarmos
a0 caso do jovem casal. Em consequéncia do aumento do seu ren-
dimento, eles resolvem comprar a casa dos seus sonhos. Uma vez
adquirida comegam a pagar um novo imposto, 0 IMI. Entio com-
pram um carro novo, novos moveis € Novos eletrodomésticos para
compor o novo lar. S6 que de repente acordam e a coluna do pas-
sivo estd atulhada de dividas hipotecirias e do cartio de crédito.

Agora estiio aprisionados na Corrida dos Ratos. Chega o primeiro
filho, por isso trabalham ainda mais. Mais dinheiro e mais impostos, a
chamada escalada da aliquota. Um cartiio de crédito chega pelo cor-
reio. E eles usam-no — mais uma despesa. Uma empresa de crédi-
tos telefona e diz que o seu maior «ativo», a sua casa, teve o seu valor
aumentado. A empresa oferece um empréstimo de «consolidagdo»,
porque o seu crédito é 6timo; diz-lhes que o mais inteligente a fazer
é apagar os altos juros ao consumo liquidando o débito do cartio de
crédito. E, além do mais, os juros pagos sobre a hipoteca da casa po-
dem ser deduzidos no IRS. Eles aceitam e pdem a zero os débitos dos
seus cartoes de crédito, onerados pelos elevados juros ao consumo.
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E suspiram, aliviados. A divida com o cartdo de crédito est4 encerra-
da. Agora as suas dividas de consumo estio adicionadas i hipoteca da
sua propria casa. As prestagdes mensais sdo reduzidas porque amplia-
ram o financiamento para 30 anos. E uma atitude muito inteligente.

O vizinho convida-os para irem as compras — afinal, est4 a co-
megar a liquidacio do Memorial Day'? —, uma oportunidade de
poupar algum dinheiro. Eles dizem: «Nio vamos comprar, vamos
$6 ver.» Mas, nio v4 aparecer uma boa oportunidade, mais vale le-
var aquele novo cartio de crédito na carteira.

Encontro este jovem casal muitas vezes. Os seus nomes mudam,
mas o dilema financeiro é o mesmo. Eles vém as minhas palestras
para ouvir o que tenho a dizer. E perguntam-me: «Pode ensinar-
~nos como ganhar mais dinheiro?» Os seus habitos de compra le-
vam-nos a procurar mais rendimento.

Eles nem sabem que o problema esti na forma que escolheram para
gastar o dinheiro que tém. E provocado pelo seu analfabetismo finan-
ceiro e por nio entenderem a diferenca entre um ativo e um passivo.

Raramente os problemas de dinheiro das pessoas sio resolvi-
dos com mais dinheiro. A inteligéncia resolve os problemas. Um
amigo meu costuma repetir uma frase s pessoas endividadas: «Se
descobrir que se enterrou num buraco... pare de cavar.»

Quando crianga, o meu pai dizia frequentemente que os japo-
neses conheciam trés poderes: «O poder da espada, o poder da joia
e o poder do espelho.»

A espada simboliza o poder das armas. Os EUA tém gastado
centenas de milhdes de délares em armamento, por isso sdo a su-
prema presenga militar no mundo.

A joia representa o poder do dinheiro. H4 uma certa verdade no
addgio: «Lembre-se da regra de ouro. Quem tem o ouro faz as regras.»

2 Importante feriado americano, em que se homenageia os mortos nas guerras.
E comemorado na dltima segunda-feira de maio. [V, 4z T]
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O espelho significa o poder do autoconhecimento. Esse auto-
conhecimento, de acordo com a lenda japonesa, era o mais apre-
ciado dos trés.

Os pobres e a classe média permitem frequentemente que o
poder do dinheiro os controle. Ao acordarem e trabalharem mais
arduamente, deixando de perguntar-se a si mesmos se o que fa-
zem tem sentido, eles déo um tiro no préprio pé quando saem de
casa todos os dias. Por nio entenderem isso, a maioria das pessoas
permite que o formidavel poder do dinheiro exerga controlo sobre
elas. Contudo, o poder do dinheiro ¢ usado contra elas.

Se usassem o poder do espelho, teriam perguntado: «Isto faz
sentido?» Com muita frequéncia, em vez de confiarem na sua
sabedoria intima, a maioria das pessoas acompanha a multidao.
Fazem apenas o que toda a gente faz. Conformam-se em vez de
questionarem. Muitas vezes repetem, sem pensar no que lhes foi
dito, ideias como «Diversifique», ou «A sua casa € um ativo», «A sua
casa é o maior investimento», «Vocé terd uma redugio de impos-
tos endividando-se mais», «Consiga um emprego seguro», «Nio
assuma riscos».

Diz-se que, para muitas pessoas, o medo de falar em publico ¢
maior do que o da morte. De acordo com psiquiatras, o medo de
falar em puiblico é provocado pelo medo do ostracismo, de aparecer
publicamente, o medo das criticas, do ridiculo, de se tornar num
péria, de ser diferente — o que impede que muitas pessoas procu-
rem novas formas de resolver os problemas.

E por isso que o meu pai instruido dizia que os japoneses da-
vam grande valor ao poder do espetho, porque somente quando nés,
como seres humanos, nos olhamos ao espelho é que encontramos
a verdade. E a principal razio pela qual as pessoas dizem «Procure
seguranga» é o medo. Isso ¢ vilido em tudo: desporto, relaciona-
mentos, carreira ou dinheiro.
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E esse mesmo medo, 0 medo do ostracismo, que leva as pessoas
a conformarem-se € a ndo questionarem opinides aceites ou tendén-
cias generalizadas. «A sua casa € um ativo.» «Faga um empréstimo
consolidando as suas dividas e livre-se delas.» «Trabalhe com mais
afinco.» «E uma promogio.» «Um dia chego a vice-presidente.»
«Poupe.» «Quando tiver um aumento vou comprar uma casa maior.»
«Os fundos miituos sio seguros.» Faltam bonecas Tickle Me Elmo,
mas ainda tenho uma reservada para um cliente que nio apareceu.

Muitos dos grandes problemas financeiros sio causados pelo de-
sejo de acompanhar a maioria e nio querer ficar atras do vizinho.
Ocasionalmente, todos nés precisamos de nos olhar a0 espelho e
seguir a nossa sabedoria interior e nio os nossos medos.

Quando Mike e eu tinhamos 16 anos comegimos a ter pro-
blemas na escola. Nao éramos maus rapazes, apenas passimos a
distanciar-nos da maioria. Trabalhivamos para o pai do Mike
depois das aulas e aos fins de semana. Muitas vezes, Mike e eu
passdvamos horas, depois do trabalho, sentados junto do seu pai,
enquanto este reunia com diretores de bancos, advogados, con-
tabilistas, corretores, investidores, gerentes e empregados. Ele era
um homem que deixara a escola aos 13 anos e agora geria, ins-
truia, comandava e questionava pessoas com alto nivel de escola-
ridade. Elas acorriam ao seu chamado e preocupavam-se quando
ele ndo as aprovava.

Era um homem que nio tinha acompanhado a multidio, um
homem que pensava por si préprio e detestava frases como «Temos
de fazer assim, porque todos fazem assim». Ele também odiava
ouvir dizer «Nio ¢ possivel». Se alguém quisesse levi-lo a fazer
alguma coisa, bastava dizer «Acho que o senhor nio consegue».

Mike e eu aprendemos mais a assistir a essas reuniGes do que em
anos de escola, incluindo a faculdade. O pai do Mike nio tinha uma
instrugio formal, mas dispunha de conhecimentos financeiros e, em
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consequéncia, era bem-sucedido. Ele costumava repetir: «Uma pes-
soa inteligente contrata pessoas mais inteligentes do que ela pré6-
pria.» Portanto, Mike e eu tinhamos o privilégio de passar horas a
ouvir e, assim, aprendemos com pessoas inteligentes.

Mas, por causa disso, Mike e eu ndo podiamos acomodar-nos ao
dogma-padrio que os nossos professores pregavam, € isso criava-
-nos problemas. Sempre que um professor dizia «Se ndo tiverem
boas notas, nio se sairdo bem no mundo real», nés franziamos as
sobrancelhas. Quando nos diziam para seguirmos as normas ¢ nao
nos desviarmos das regras, viamos por que razio esse processo de
ensino desencorajava a criatividade. Comegdmos a entender por-
que nos dizia o pai rico que as escolas se destinavam a formar bons
empregados em vez de bons patroes.

Ocasionalmente, perguntivamos aos nossos professores como
se aplicava na pritica o que estivamos a estudar, ou porque nio
estudivamos o dinheiro e como ele funcionava. Esta iltima per-
gunta era muitas vezes respondida com a afirmagio de que o di-
nheiro nio era importante € se tivéssemos uma educagio excelente
o dinheiro viria por si s6.

Quanto mais sabiamos sobre o poder do dinheiro, mais nos dis-
tancidvamos dos nossos professores e colegas.

O meu pai instruido nunca me pressionava em relagdo as notas.
Muitas vezes me perguntei porqué. Ele, porém, comegou a discutir
sobre dinheiro. Com 16 anos, ji tinha provavelmente uma base de
conhecimentos sobre dinheiro melhor do que a minha mae e o meu
pai. Eu sabia preencher livros de contabilidade, ouvia especialistas
em tributagio, advogados especializados em questdes empresariais,
gerentes de bancos, corretores imobilirios e investidores. O meu
pai falava com professores.

Certo dia, o meu pai disse que a nossa casa era o seu maior in-
vestimento. Contudo, uma discussio um tanto desagradavel teve
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inicio quando lhe mostrei porque nio achava que uma casa fosse

RoserT T. Kivosaki

um bom investimento.

O esquema a seguir ilustra a diferenga entre a percegio do meu

pai rico e a do meu pai pobre no que se referia a casas.

Um pensava que
a sua casa era um
ativo, para o outro
era um passivo.

Tracei o préximo esquema para mostrar a0 meu pai a diregio
dos fluxos de caixa. Mostrei-lhe as despesas que acompanhavam
a propriedade de uma casa. Uma casa maior representa despesas

PAI RICO

PAI POBRE

Ativo

Passivo

@

Ativo

-}

Passivo

maiores e o fluxo de caixa sai pela coluna das despesas.

Rendimentos

Despesas

Hipoteca, Impostos sobre
a propriedade, Seguro.
Manutenc¢3o, Servicos

de utilidade publica

Ativos

Passivos

Hipoteca
imobilidria
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Atualmente, ainda ougo contestagdes 2 ideia de que uma casa
nio é um ativo. E sei que, para a maioria das pessoas, ela € ndo s6
0 seu maior investimento como também o seu sonho. E sermos
donos da nossa moradia é melhor do que nada. Eu prefiro oferecer
uma maneira alternativa de encarar esse dogma popular. Se a mi-
nha mulher e eu f6ssemos comprar uma casa maior, mais vistosa,
encari-la-iamos nio como um ativo mas como um passivo, ji que
iria tirar dinheiro dos nossos bolsos.

Aqui vai o argumento que desenvolvo. Na verdade, nio espe-
ro que a maioria das pessoas concorde com ele, uma vez que um
lar agradével é um fator emocional. E, no que se refere a dinheiro,
grandes emogdes tendem a reduzir a inteligéncia financeira.

1. Em relagio a casas, destaco que, em geral, as pessoas passam a
vida a pagar por um bem que nunca seré delas. Por outras pala-
vras, compra-se uma casa nova a cada tantos anos, incorrendo, de
cada vez, num novo empréstimo de 30 anos sobre a casa anterior.

2. Apesar de poderem deduzir os juros da hipoteca para fins de IRS,
as pessoas pagam todas as outras despesas com o dinheiro que so-
bra depois de pago o imposto, mesmo apés liquidarem a hipoteca.

3. Impostos sobre a propriedade. Os pais da minha mulher ficaram
chocados quando os impostos sobre a propriedade relativos 2 sua
residéncia aumentaram para $1000 mensais. Isso ocorreu depois da
sua reforma, de modo que o aumento pressionou o seu orgamento
e eles viram-se obrigados a mudar de casa.

4. O valor dos iméveis nem sempre aumenta. Em 1997, tinha amigos
que deviam $1 000 000 por iméveis que s6 conseguiriam vender
por $700 000.

5. As maiores perdas sio as das oportunidades que no foram apro-
veitadas. Se todo o seu dinheiro esti comprometido com o imével

onde mora, pode ser obrigado a trabalhar mais porque todo o seu
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dinheiro continua a sair na coluna das despesas (o padrio classi-
co do fluxo de caixa da classe média) em vez de aumentar a co-
luna dos ativos. Se um jovem casal destinasse uma soma maior 2
aquisi¢io de ativos, mais tarde teria maiores facilidades — estaria
especialmente preparado para fazer face as despesas com os estu-
dos superiores dos seus filhos. Os seus ativos teriam aumentado e
estariam disponiveis para cobrir despesas. Muito frequentemente,
um imével residencial s6 serve como meio de incorrer em emprés-

timos hipotecirios para pagar despesas crescentes.

Em suma, o resultado final de optar por ter um imével dema-
siadamente caro, em vez de comegar a formar uma carteira de ati-
vos mais cedo, prejudica o individuo de trés formas:

1. Perde tempo, porque outros ativos poderiam ter registado aumen-
tos no seu valor.

2. Perde capital adicional, que poderia ter sido investido em vez de
se ter pagado as altas despesas de manutengio relacionadas dire-
tamente com o imével residencial.

3. Perde na instrugdo. Com muita frequéncia, os casais consideram o
seu imével residencial, as poupangas e os PPR como sendo o to-
tal da sua coluna de ativos. Como ndo tém dinheiro para investir,
simplesmente nio o fazem. Isso custa-lhes a experiéncia do inves-
timento. Quase nunca conseguem tornar-se no que o mundo dos
investimentos denomina um «investidor sofisticado». E os melhores
investimentos sio em geral oferecidos aos «investidores sofisticados»,

que, por sua vez, os vendem s pessoas que procuram a seguranga.

A demonstragio financeira do meu pai instruido é a melhor
demonstragio da vida de alguém que estd na Corrida dos Ratos.
As suas despesas acompanharam sempre o seu rendimento, de
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modo que nunca investiu em ativos. Em consequéncia, os seus
passivos, como a hipoteca e o cartio de crédito, eram maiores do
que os ativos. O esquema a seguir diz mais do que mil palavras.

Rendimentos
Despesas
Demonstragio
financeira do
pai pobre. Ativos Passivos

A demonstragio financeira pessoal do pai rico, por outro lado,
reflete os resultados de uma vida dedicada ao investimento e 4 mi-
nimizagio do passivo.

Rendimentos

Despesas

Demonstragio
financeira do
paz' rico.

Ativos Passivos
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Uma revisdo da demonstragio financeira do meu pai rico mos-
tra porque ficam os ricos... mais ricos. A coluna dos ativos gera
rendimento mais do que suficiente para cobrir as despesas, com o
saldo reinvestido na coluna dos ativos. Esta continua a crescer e,
portanto, o rendimento gerado continua a crescer com eles.

O resultado é que os ricos ficam mais ricos!

Porque os ricos

.. Rendimentos
Jficam mais ricos.

Despesas J —

Ativos Passivos

{

A classe média encontra um estado de constantes dificuldades
financeiras.

O seu rendimento principal é gerado por saldrios e quando os
saldrios aumentam os impostos também aumentam. As suas des-
pesas tendem a crescer a0 mesmo ritmo dos seus saldrios, dai a
expressdo «Corrida dos Ratos». Eles consideram a sua casa como
o seu principal ativo, em vez de investirem em ativos que geram
rendimento.
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Porque a classe
média tem
dificuldades
[financeiras.

Rendimentos f

Despesas ?

Ativos Passivos

O padrio de se considerar o imével residencial como um inves-
timento e a filosofia de que um aumento de salério significa que
pode comprar uma casa maior, ou gastar mais, ¢ a base do atual
endividamento da sociedade. Este processo de despesa crescente
faz com que as familias se endividem mais e tenham mais incer-
teza financeira, mesmo quando progridem no emprego e recebem
aumentos salariais regulares. Esta é uma vida muito arriscada, de-
corrente de uma preciria instrugio financeira.

A maciga perda de empregos da década de 1990, o downsizing
das empresas, trouxe 2 luz a instabilidade financeira da classe mé-
dia. De repente, os planos de penses das empresas estavam a ser
substituidos por planos 401k.* A Seguranga Social estd obviamente
com problemas e ndo pode ser considerada uma alternativa para a
reforma. O pénico instalou-se na classe média. O bom, nestes dias,
é que muitas dessas pessoas reconheceram os problemas e comega-
ram a aplicar em fundos miituos. Este aumento nos investimentos

13 Planos de contribuigio definida, em que o valor da reforma resulta do montante
acumulado ao longo dos anos, que sdo o oposto dos antigos planos de reforma, em que
o beneficio estava definido. [V, da T}
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¢ responsdvel em boa medida pela acentuada alta do mercado de
agoes. Hoje, mais e mais fundos mituos estdo a ser criados em res-
posta a procura da classe média.

Os fundos miituos sdo populares porque representam seguranga.
Os investidores comuns dos fundos de pensio estio demasiada-
mente ocupados a trabalhar para pagarem impostos e hipotecas,
tém dificuldade em poupar de modo a poderem pér os seus filhos
na faculdade e liquidarem as dividas do cartio de crédito. Nio tém
tempo para aprender a investir, de modo que confiam na experiéncia
do gestor do fundo mutuo. Como o fundo também inclui muitos
tipos diferentes de investimento, tem-se uma sensagio de seguran-
¢a porque ¢ «diversificado».

Este grupo da classe média instruida aceita o dogma da «diver-
sificagio» defendido por corretores de fundos mutuos e consulto-
res financeiros. Procure a seguranga. Evite o risco.

A verdadeira tragédia, contudo, é a falta de instrugio financeira
precoce, responsével pelo risco enfrentado pela pessoa comum da
classe média. Tém de procurar a seguranga porque uma situagiio
financeira €, na melhor das hipéteses, preciria. Os seus balangos
nio fecham, estio atulthados de passivos, sem verdadeiros ativos
para gerar rendimentos. Em geral, a sua tnica fonte de rendimen-
to € o saldrio e, por isso, 0 seu modo de vida depende totalmente
do empregador.

Sendo assim, quando os verdadeiros «negécios da sua vida» apa-
recem, essas mesmas pessoas nio podem aproveitar a oportunida-
de. Tém de procurar a seguranga, porque estio a trabalhar muito,
pagam impostos elevados e estio atulhados em dividas.

Como disse no inicio desta secgio, a regra mais importante ¢ co-
nhecer a diferenga entre um ativo e um passivo. Uma vez entendida
a diferenga, concentre os seus esforcos na compra exclusiva de ativos
que geram rendimentos. Essa é a melhor maneira de dar o primeiro
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passo para se tornar rico. Continue a fazer isso e a sua coluna dos
ativos crescerd. Concentre-se em reduzir passivos e despesas. Isso au-
mentari o dinheiro disponivel para continuar a fazer crescer a colu-
na dos ativos. Rapidamente, a base de ativos serd tio profunda que
podera permitir-se olhar para investimentos mais especulativos, que
podem ter retornos que variam entre 100% e o infinito. Investimen-
tos em que $5000 podem transformar-se rapidamente num milhdo
ou mais. Investimentos que a classe média considera «demasiado ar-
riscados». O investimento nio é arriscado. E a simples falta de inte-
ligéncia financeira, a comegar pela alfabetizagio financeira, que leva
o individuo a ser «muito arriscado».

Se fizer o que todos fazem, entio estard na seguinte situagdo:

Rendimentos
Trabatha para o patrdo

Despesas
Trabalha para o govemo

Ativos Passivos
Trabalha
para o
banco

Como empregado que tem casa prépria, os seus esforgos no tra-
balho, em geral, resultam no seguinte:

1. SETRABALHA PARA ALGUEM. Os esforgos e o sucesso da maioria
das pessoas assalariadas ajudardo a garantir o sucesso,0 enrique-
cimento e a reforma do dono da empresa e dos seus acionistas.
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2. SE TRABALHA PARA O GOVERNO, este fica com uma parte do
seu ordenado, antes mesmo que vocé veja o dinheiro. Ao tra-
balhar mais, aumenta o montante de impostos que o governo
arrecada — a maioria das pessoas trabalha de janeiro a maio
apenas para pagar os impostos.

3. SE TRABALHA PARA 0 BANCO. Depois dos impostos, a sua
maior despesa é,em geral, a prestagio do empréstimo da casa
e a conta do cartio de crédito.

O problema decorrente de trabalhar mais é que cada uma des-
sas trés parcelas leva consigo uma parte maior do seu esforgo. Por
isso, precisa de aprender a fazer com que os seus maiores esforcos
o beneficiem diretamente a si ¢ a sua familia.

Uma vez que decidiu cuidar dos seus préprios problemas, como
determinar os objetivos? E necessirio dedicar-se  sua profissio e
usar os saldrios recebidos para financiar a aquisigo de ativos.

A medida que os ativos crescem, como medir a extensio do seu
sucesso? Quando € que se percebe que se esti rico, que tem fortu-
na? Da mesma maneira que tenho as minhas defini¢ées de ativos e
passivos, também tenho a minha prépria definigio para riqueza. Ela
foi-me emprestada por alguém chamado Buckminster Fuller. Alguns
consideram-no um charlatio e outros um génio vivo. H4 anos ele
criou um burburinho entre os arquitetos ao solicitar a patente para
algo chamado «domo geodésico». Mas, ao fazer isso, ele também
disse algo sobre a riqueza. Parecia 2 primeira vista muito confuso,
mas depois de relé-lo algumas vezes comegou a fazer sentido: a ri-
queza € a capacidade de uma pessoa sobreviver tantos dias a mais. ..
ou, se parar de trabalhar hoje, por quanto tempo poderei sobreviver?

Ao contririo do patriménio liquido, a diferenca entre ativos e
passivos — que frequentemente est4 repleta com o lixo caro e as
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opinibes de pessoas sobre o valor das coisas — cria a possibilida-
de de desenvolver uma avaliagdo verdadeiramente correta. Poderia
assim medir e saber realmente em que pé estou, no que respeita ao
meu objetivo de tornar-me financeiramente independente.

Embora, frequentemente, o patriménio liquido inclua ativos
que nio geram dinheiro, como objetos comprados e agora aban-
donados num canto da garagem, a riqueza mede quanto dinheiro o
seu dinheiro esti a criar e, portanto, a sua sobrevivéncia financeira.

A riqueza é a medida do fluxo de caixa gerado pela coluna dos
ativos em comparagio com a das despesas.

Vejamos um exemplo. Digamos que o fluxo de caixa da minha
coluna de ativos gera $1000 por més e que eu tenho despesas men-
sais de dois mil. Qual é a minha riqueza?

Voltemos 2 defini¢io de Buckminster Fuller. Usando essa de-
fini¢do, quantos dias daqui para a frente posso sobreviver? Consi-
deremos um més de 30 dias. Por essa defini¢do, tenho um fluxo de
caixa suficiente para meio més.

Quando eu tiver alcangado um fluxo de caixa gerado pelos meus
ativos de $2000, entio serei abastado.

Ainda nio estou rico, mas sou abastado. Agora tenho um rendi-
mento gerado por ativos, a cada més, que cobre totalmente as mi-
nhas despesas mensais. Se desejo aumentar essas despesas, primeiro
preciso de aumentar o fluxo de caixa gerado pelos meus ativos, para
manter esse nivel de vida. Repare que nesse ponto ji nio dependo
do meu salirio. Eu concentro-me com sucesso em construir uma
coluna de ativos que me tornou financeiramente independente.
Se largar o meu emprego hoje, poderei cobrir as minhas despesas
mensais com o fluxo de caixa gerado pelos meus ativos. O meu
préximo objetivo poderia ser empregar o excedente do meu fluxo
de caixa, reinvestindo-o em mais ativos. Quanto mais dinheiro for
destinado i coluna dos ativos, mais esta crescerd. Quanto mais os
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meus ativos crescerem, mais aumentari o meu fluxo de caixa. E en-

quanto eu mantiver as minhas despesas menores do que o fluxo de

caixa gerado por esses ativos, tornar-me-ei mais rico, com mais e

mais fontes de rendimento, além do meu trabalho fisico.
Enquanto este processo de reinvestimento continuar, estarei

no caminho do enriquecimento. A verdadeira definigdo de rique-

za depende de quem a define e vocé nunca poderi ser rico demais.
Lembre-se desta observagio simples:

Os RICOS COMPRAM ATIVOS.
Os POBRES SO TEM DESPESAS.
A CLASSE MEDIA COMPRA PASSIVOS PENSANDO QUE SAO ATIVOS.

E como cuido dos meus negécios? Qual ¢ a resposta? Ouga o
fundador da McDonald’s.



CAPITULO QUATRO

LIGAO 3 — CUIDE DOS SEUS
NEGOCIOS

m 1974, Ray Kroc, fundador da McDonald’s, foi convi-

dado para dar uma palestra 4 turma de mestrado da Uni-

versidade do Texas, em Austin. Um querido amigo meu,
Keith Cunningham, era ai aluno. Depois de uma apresentagao
forte e inspiradora, os estudantes perguntaram a Ray se gostaria
de juntar-se a eles num bar que frequentavam para beberem uma
cerveja. Ray aceitou gentilmente.

— Qual é 0 meu negécio? — perguntou Ray, quando todos ji
estavam com um copo de cerveja na méo.

«Todos riram», conta Keith. «A maioria da turma pensou que
Ray estivesse a brincar.» Mas ninguém respondeu e Ray repetiu a
pergunta:

— Qual € o tipo de negécio que pensam que eu tenho?

Os estudantes soltaram nova gargalhada e, finalmente, uma
alma corajosa gritou:

— Ray, nio hd quem nio saiba que estd no ramo dos hambir-
gueres!...

Ray deu uma gargalhada.

— Sabia que iam responder isso.

Entdo fez uma pausa e disse rapidamente:

— Senhoras e senhores, eu nio estou no ramo dos hambrgue-
res, 0 meu negécio sio iméveis.
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Keith conta que Ray passou algum tempo a explicar o seu ponto
de vista. No seu plano de negécios, Ray sabia que o ponto funda-
mental era a venda de franchisings dos hamburgueres, mas nunca
perdeu de vista a localizagio de cada um. Ele sabia que a locali-
zagio dos iméveis era o mais importante fator de sucesso de cada
loja. Basicamente, a pessoa que comprava o franchising estava tam-
bém a pagar, comprando, o terreno onde se situava o Jranchising
da organizagio de Ray Kroc. A McDonald’s ¢ hoje a maior pro-
prietdria individual de terrenos no mundo, superando até a Igreja
Catélica. Atualmente, a McDonald’s ¢ proprietiria de alguns dos
cruzamentos e esquinas mais valiosos nio sé nos EUA, como nou-
tras partes do mundo.

Keith diz que essa foi uma das mais importantes ligGes que re-
cebeu na sua vida. Atualmente, é proprietirio de postos de lava-
gem de carros, mas o seu negécio sdo os terrenos que suportam
esses empreendimentos.

O capitulo anterior terminou com esquemas que ilustravam que
a maioria das pessoas trabalha para toda a gente menos para elas
proprias. Trabalham, em primeiro lugar, para os donos das empre-
sas, depois para o governo, ao pagarem impostos, e finalmente para
o banco onde contrairam o empréstimo da sua casa.

Quando eu era mitido, ndo havia McDonald’s por perto. Contu-
do, 0 meu pai rico ensinou-me, e a0 Mike, a mesma ligdo que Ray
Kroc transmitiu na Universidade do Texas. E a terceira ligao dos ricos.

O segredo ¢: «Cuide do seu negécio.» As dificuldades financei-
ras sio muitas vezes o resultado direto de se trabalhar toda a vida
para outras pessoas. Muita gente chegard sem nada ao fim da sua
vida de trabalho.

Novamente, uma imagem vale por mil palavras. Aqui esti o es-
quema da declaragio de rendimento e do balango que descrevem
o conselho de Ray Kroc.
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. Rendimentos
A sua profissao O—1> T hatha para

5> O patrdo

Despesas
Trabalha para o governo

Ativos Passivos

O seu Trabalha
negdcio para o
banco

O nosso sistema de ensino atual concentra-se em preparar 0s
jovens para o emprego através do desenvolvimento de competén-
cias académicas. As suas vidas girario em torno dos seus saldrios
ou, como foi mostrado anteriormente, da coluna dos rendimentos.
Depois de desenvolvidas as capacidades académicas, os estudantes
vio para niveis mais elevados de ensino a fim de desenvolverem as
suas capacidades profissionais. Eles estudam para se tornarem en-
genheiros, cientistas, cozinheiros, policias, artistas, escritores, etc.
As suas habilidades profissionais permitir-lhes-o entrar no mun-
do laboral e trabalharem por dinheiro.

H4 uma grande diferenga entre a sua profissio ¢ o seu negocio.
Muitas vezes pergunto as pessoas: «Qual € o seu negdcio?», e elas
respondem: «Sou banqueiro.»'* Entio pergunto-lhes se sio do-
nos do banco. Em geral respondem: «Nio, eu trabalho no banco.»

Nesse caso, estd a confundir-se profissdo com negécio. A sua
profissdo pode ser banqueiro, mas ainda nio é dono do negdcio.

14 Em inglés usa-se 2 mesma palavra, banker, para referir 0 banqueiro e o gerente do
banco. [N. da T
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Ray Kroc conhecia claramente a diferenga entre a sua profissio e
o seu negdcio. A certa altura ele vendia misturadores de batidos e
pouco depois vendia franchisings de hamburguerias. Mas enquanto
a sua profissio era vender Jfranchisings, o seu negécio consistia em
acumular iméveis que geravam rendimento.

Um dos problemas do ensino é que, frequentemente, nos transfor-
mamos naquilo que estudamos. Se estudamos, por exemplo, culiniria,
tornamo-nos chefs. Se estudamos direito tornamo-nos advogados,
se estudamos mecinica de automéveis tornamo-nos mecinicos. O
facto de nos tornarmos aquilo para o que estudamos leva a que mui-
tas pessoas se esquegam de tomar conta do seu negécio. Elas pas-
sam a vida a cuidar dos negécios dos outros, enriquecendo-os a eles.

Para ter seguranga financeira, ¢ preciso cuidar do negécio. O seu
negocio gira em torno da sua coluna de ativos,em oposi¢io a colu-
na de rendimentos. Como foi dito anteriormente, a regra nimero
um € conhecer a diferenga entre um ativo e um passivo e comprar
ativos. Os ricos concentram-se na sua coluna de ativos, enquan-
to os demais se preocupam com a sua declaragio de rendimentos.

E por isso que ouvimos com tanta frequéncia «Preciso de um
aumento, «Se pelo menos conseguisse uma promogio...», «Vou
voltar a estudar para poder procurar um emprego melhor», «Vou
fazer horas extraordinirias», «Quem sabe se consigo um segundo
emprego?», «Vou demitir-me daqui a duas semanas, porque en-
contrei um emprego com melhor salirio». Nalguns circulos, estas
sdo ideias sensatas. Contudo, se prestar atengio a Ray Kroc, verd
que ainda nio estd a cuidar do seu negécio. Essas ideias ainda se
dirigem para a coluna do rendimento e s6 ajudario a pessoa a ter
mais seguranga financeira — se o dinheiro adicional for utilizado
na aquisi¢do de ativos que gerem rendimentos.

Os pobres e a classe média sdo conservadores, do ponto de vis-
ta financeiro — o que quer dizer «nio posso arriscar» —, porque



Pai Rico, Pai PoBRre i

njo tém uma estrutura financeira. Agarram-se unicamente a0s seus
empregos. Fazem o que € seguro.

Quando o corte de pessoal se tornou a coisa certa a ser feita, mi-
lhdes de trabalhadores descobriram que aquilo a que chamavam o
seu maior ativo, a residéncia, estava a comé-los vivos. O seu ativo,
chamado casa, ainda thes custava dinheiro todos os meses. O seu
carro, outro «ativo», devorava-os. Os tacos de golfe guardados na
garagem, e que tinham custado $1000, ja ndo valiam isso. Sem se-
guranga no emprego, ndo tinham mais nada a que recorrer. O que
eles pensavam que eram ativos nao os podia ajudar a sobreviver
numa época de crise financeira.

Imagino que todos nés jé tenhamos preenchido um impres-
s0 a solicitar um financiamento bancirio para comprar um imével
ou um automével. E muito interessante olhar para o item «patri-
ménio liquido». E interessante porque é exatamente isso que 0s
bancos e as priticas contabilisticas aceitam como sendo os ativos
de um individuo.

U dia, a minha situagio financeira ndo parecia muito boa para
obter um crédito, de modo que inclui os meus tacos de golfe, a mi-
nha colecio de arte, livros, aparelhagem de som, televisdo, fatos Ar-
mani, relégios de pulso, sapatos € outros objetos pessoais, 2 fim de
aumentar o montante da coluna dos ativos. O empréstimo, entre-
tanto, foi recusado porque eu tinha muito dinheiro investido em
iméveis. Os responséveis pela concessao de empréstimos néo viram
com bons olhos o facto de eu obter grande parte do meu rendimento
com apartamentos alugados. Eles queriam saber porque € que eu nio
tinha um emprego normal, com um salério. Eles ndo questionaram
os Armani, os tacos de golfe ou a colegdo de arte. A vida, as vezes, é
dura para quem ndo se encaixa no «perfil-padrion.

Tenho arrepios sempre que ougo alguém dizer-me que o seu
patriménio liquido ¢ de $1 000 000 ou de $100 000, ou qualquer
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outro valor. Um dos motivos por que o patriménio liquido nio é
um indicador fidvel é exatamente porque, no momento em que co-
megar a vender os seus ativos, os ganhos sio tributados.

Muitas pessoas enfrentam dificuldades financeiras quando o
seu rendimento ¢ reduzido. Elas contraem empréstimos, vendem
os seus ativos. Primeiro, os ativos, em geral, s6 podem ser vendidos
por uma fragio do valor declarado no seu balango pessoal. Ou, se
houver um ganho na venda desses ativos, esse ganho seri tributado.
Por isso, repito, o governo retira uma parte dos ganhos, reduzindo
assim o montante disponivel para auxilid-lo a liquidar as suas divi-
das. Eis porque costumo dizer que o patriménio liquido de alguém
frequentemente «vale menos» do que se pensa.

Comece a cuidar dos seus negécios. Mantenha o seu emprego
as comece a comprar ativos reais, nio passivos ou objetos pessoais
que nio tém verdadeiro valor, uma vez que os leva para dentro de
casa. Um carro novo perde cerca de 25% do prego que pagou as-
sim que sai do stand. Néo é um ativo verdadeiro, mesmo que o seu
banco permita que o inclua entre os seus ativos. O meu novo taco
de titanio, que custou $400, passou a valer $150 no momento em
que pisei 0 campo de golfe.

Para os adultos, a ligdo é manter as despesas reduzidas, baixar os
passivos e formar diligentemente uma sélida base de ativos. Para
0s jovens, que ainda nio sairam de casa, € importante que os pais
lhes ensinem a diferenga entre ativos e passivos. Faga com que os
seus filhos comecem a construir uma base de ativos firme antes de
sairem de casa, antes de casarem, antes de comprarem casa, antes
de terem filhos e antes de enfrentarem uma situagdo financeira di-
ficil, agarrando-se a um emprego e comprando tudo a crédito. Vejo
muitos jovens casarem e ficarem aprisionados a um estilo de vida
que nao lhes permite sair do ferreno lamacento das dividas, durante
a maior parte dos anos de trabalho.
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Normalmente, quando o ultimo filho sai de casa, os pais consta-
tam que nio se prepararam adequadamente para a reforma e come-
¢am a tentar pdr algum dinheiro de parte. Entio, os seus préprios
pais adoecem e surgem novas dificuldades.

Qual o tipo de ativo que lhe sugiro que adquira, ou aos seus fi-
lhos? No meu mundo, os ativos reais agrupam-se em vdrias cate-
gorias diferentes:

1. Negdcios que ndo exigem a minha presenca. Sou o dono deles, mas
eles sdo geridos por outras pessoas. Se eu tiver de trabalhar neles ndo
é um negdcio, passa a ser uma profissio.

2. Agodes.
3. Titulos.

4. Fundos mutuos.

5. Iméveis que geram rendimento.

6. Promissdrias

7. Direitos de propriedade intelectual como musica, livros, patentes.

8. Tudo o que tenha valor, crie rendimento, valorize e tenha um mer-
cado.

Quando era crianga, 0 meu pai instruido incentivava-me a pro-
curar um emprego seguro. O meu pai rico, por outro lado, incenti-
vava-me a comegar a adquirir ativos que me agradassem. «Se nio
gostares deles, ndo cuidaris deles.» Comecei a adquirir iméveis
porque adoro prédios e terrenos. Gosto de compra-los. Poderia
procuri-los durante todo o dia. Quando surgem problemas nio
sio tio graves que mudem o meu interesse pelos iméveis. Pessoas
que detestam iméveis ndo deveriam compra-los.

Adoro agdes de pequenas empresas, especialmente aquelas que
estdo a iniciar a sua atividade. Isto deve-se ao facto de eu ser um
empreendedor, nio um homem de grande empresa. Quando era
jovem trabalhei em grandes organizagoes, como a Standard Oil da



114 RogerT T. Kivosaki

Califérnia, a Marinha dos Estados Unidos e a Xerox. Gostei mui-
to do tempo que 14 passei e tenho boas recordagdes, mas eu sabia
14 no fundo que nio era um homem de organizagio. Gosto de ini-
ciar as empresas, nio de geri-las. Entio compro, em geral, ages
de pequenas empresas, e is vezes até inicio a empresa e depois le-
vo-a a0 mercado. Pode fazer-se fortunas com a emissio de novas
agdes e eu gosto desse jogo. Muitas pessoas tém medo de pequenas
empresas e consideram-nas arriscadas, e de facto sio. Mas o risco
fica reduzido se gostar daquilo em que est4 a investir, se entender
e conhecer o jogo. Com pequenas empresas, a minha estratégia é
de investimento, desfazer-me das agSes no prazo de um ano. Por
outro lado, a minha estratégia para os iméveis é comegar com pou-
co, depois troci-los por iméveis maiores e, portanto, adiar o paga-
mento dos impostos sobre os ganhos. Isto permite que o seu valor
aumente consideravelmente. Costumo ficar com os iméveis me-
nos do que sete anos.

Durante anos, mesmo quando estava na Marinha ou na Xerox,
fiz o que aconselhava o meu pai rico. Mantive o meu emprego, mas
ainda assim cuidava dos negécios. Estava atento 2 minha coluna de
ativos — negociava com iméveis e agSes. O pai rico sempre desta-
cava a importincia da alfabetizagio financeira. Quanto melhor eu
entendesse a contabilidade e a gestio do dinheiro, melhor poderia
analisar investimentos e, por fim, construir a minha prépria empresa.

Eu nio incentivo ninguém a iniciar uma nova empresa a menos
que realmente o deseje. Sabendo o que sei sobre a diregio de uma
empresa, ndo recomendaria esse cargo. Em certos casos, quando
a pessoa ndo consegue arranjar um emprego, iniciar uma empresa
pode ser uma solugio. As possibilidades, no entanto, sio adversas:
nove em cada 10 empresas vio abaixo em cinco anos. Das que so-
brevivem aos primeiros cinco anos, nove em cada 10 também se
afundam. Se realmente tem o desejo de ter a sua empresa, vi em
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frente. Mas, se nio for esse o caso, fique no seu emprego e cuide
dos seus negécios.

Quando digo «cuide dos seus negécios» refiro-me a formagdo e 2
manutencio de uma sélida coluna de ativos. Se entrar um délar na
sua coluna de ativos, nunca o deixe sair de l4. Pense assim: no mo-
mento em que um délar entra na coluna dos ativos, ele passa a ser
seu empregado. O melhor do dinheiro ¢ que ele trabalha 24 horas
por dia e pode fazé-lo durante geragSes. Mantenha o seu empre-
g0, seja um 6timo empregado mas construa essa coluna de ativos.

A medida que o seu fluxo de caixa cresce, pode comprar alguns
artigos de luxo. Uma distingao importante € que os ricos compram
os artigos de luxo em tltimo lugar, enquanto os pobres € a clas-
se média tendem a fazé-lo antes. Nos EUA, os pobres e a classe
média frequentemente compram itens de luxo, como casas gran-
des, diamantes, peles, joias ou barcos porque desejam parecer ri-
cos. Parecem ricos, mas na verdade estio a afundar-se em dividas.
As pessoas que ji tém dinheiro, os ricos a longo prazo, constroem
primeiro a sua coluna de ativos. Entio, com o rendimento gera-
do pela coluna de ativos, compram os artigos de luxo. Os pobres
e a classe média compram artigos de luxo com o seu préprio suor,
sangue e ligrimas e com a heranga dos seus filhos.

Um luxo verdadeiro é uma recompensa por ter investido e de-
senvolvido uma coluna de ativos. Por exemplo, quando a minha
mulher e eu auferimos um rendimento maior com 0s nossos apar-
tamentos, ela comprou o seu Mercedes. Nao fez um trabalho adi-
cional, nem arriscou a sua parte, porque os iméveis compraram o
carro. Contudo, ela teve de esperar quatro anos, enquanto a carteira
de iméveis crescia, e finalmente comegou a gerar suficiente rendi-
mento suplementar para pagar o carro. Mas o luxo, o Mercedes, foi
uma verdadeira recompensa: ela provou que sabia como aumentar
a sua coluna de ativos. Esse carro significa muito mais para ela do
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que apenas outro carro bonito. Significa que utilizou a sua inteli-
géncia financeira para adquiri-lo.

O que muita gente faz é comprar compulsivamente um carro,
ou outro bem de luxo, a crédito. Podem sentir-se entediadas e de-
sejam apenas um brinquedo novo. Comprar um luxo a crédito leva
alguém, mais cedo ou mais tarde, a ressentir-se desse luxo, porque
o endividamento torna-se num énus financeiro. Depois de ter de-
dicado o seu tempo ¢ investido nos seus negécios, estd pronto para
acrescentar o toque migico — o maior segredo dos ricos. O segredo
poe os ricos muito i frente da multidio. E a recompensa no fim
da estrada, por ter dedicado diligentemente o seu tempo a cuidar
dos seus negécios.



CAPITULO CINCO

LICAO 4 — A HISTORIA DOS
IMPOSTOS E 0 PODER DA
SOCIEDADE ANONIMA

embro-me de ter ouvido na escola a histéria de Robin dos

Bosques. Para o meu professor era uma histéria maravilhosa

de um heréi romantico, do tipo Kevin Costner, que rouba-
va 0s ricos para dar aos pobres. O meu pai rico ndo via Robin dos
Bosques como um heréi, chamava-lhe bandido.

Robin dos Bosques pode ter desaparecido hd muito tempo, mas
os seus seguidores perduraram. Quantas vezes ougo as pessoas di-
zerem «Porque ndo pagam os ricos por isso?», ou «Os ricos deve-
riam pagar mais impostos para se apoiar a pobreza».

Essa ideia de Robin dos Bosques, ou de tirar aos ricos para dar
aos pobres, ¢ que provoca os maiores sofrimentos para os pobres ¢
para a classe média. A razio pela qual a classe média paga impos-
tos tdo pesados esti no ideal de Robin dos Bosques. Na verdade, os
ricos nio sio tributados. E a classe média que paga pelos pobres,
especialmente a classe média-alta instruida.

Mais uma vez, para entendermos bem como tudo acontece, pre-
cisamos de adotar uma perspetiva histérica. Temos de conhecer a
histéria dos impostos. O meu pai muito instruido era especialista
em histéria da educagio; j4 0 meu pai rico tornou-se num especia-
lista na historia dos impostos.

O pai rico explicou 20 Mike e a mim que originalmente,em In-
glaterra e nos EUA, nio havia impostos. De vez em quando eram



118 RoeerT T. Kivosaki

langados impostos eventuais para financiar as guerras. O rei ou o
presidente anunciava o acontecido e convocava todos para dividir
a despesa. Os impostos foram lan¢ados na Gra-Bretanha para fi-
nanciar as lutas contra Napoleio, de 1799 a 1816, e nos EUA para
atender 4 guerra civil, entre 1861 e 1865.

Em 1874, a Inglaterra instituiu um imposto de rendimento per-
manente para os seus cidadios. Em 1913, o imposto de rendimen-
to tornou-se permanente nos EUA com a adogio da 16.2 emenda
a Constituigio. Durante algum tempo, os americanos eram con-
tra os impostos. Foi o excessivo imposto sobre o ch4 que levou ao
famoso Tea Party, no porto de Boston, um incidente que ajudou
a desencadear a guerra revolucionaria. Foram necessarios cerca de
50 anos, tanto em Inglaterra como nos EUA, para se consolidar a
ideia de um imposto rotineiro sobre o rendimento.

O que esses dados histéricos nio revelam é que, em ambos os
casos, os impostos foram inicialmente langados sobre os ricos. Era
isso o que o pai rico queria que Mike e eu entendéssemos. Ele ex-
plicou que a ideia de impostos tornou-se popular e foi aceite pela
maioria, divulgando-se aos pobres e i classe média que os impostos
estavam a ser criados para punir os ricos. Foi assim que as massas
votaram a favor da lei e ela se tornou constitucionalmente legal.
Embora fosse pensada para punir os ricos, na realidade acabou por
castigar aquelas pessoas que votaram a seu favor, isto ¢, os pobres
e a classe média.

«Quando o governo sentiu o gosto do dinheiro, o seu apetite
aumentou», explicou o pai rico. «O teu pai e eu somos exatamen-
te 0 oposto: ele € um burocrata do governo, eu sou um capitalis-
ta. Quanto mais ele gasta, e quanto mais gente ele contrata, maior
serd a sua organizacio. No governo, quanto maior for a organi-
zagdo mais ele serd respeitado. Por outro lado, dentro da minha
organizagio, quanto menos gente eu contratar, € quanto menos
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gastar, mais respeito obterei dos meus investidores. E por isso que
ndo gosto das pessoas do governo. Elas tém objetivos diferentes
dos da maioria dos homens de negécios. A medida que o governo
cresce, mais e mais ddlares, saidos dos impostos, serdo necessarios
para sustentd-lo.»

O meu pai instruido acreditava sinceramente que o governo
deveria ajudar as pessoas. Gostava de John F. Kennedy e, especial-
mente, da ideia do Corpo da Paz. Gostava tanto dessa ideia que
ele e a minha mie trabalharam para o Corpo da Pagz, treinando
voluntérios para a Malasia, Tailindia e Filipinas. Ele lutava sem-
pre por doagbes adicionais e aumentos no orgamento, de modo a
que pudesse contratar mais gente, tanto no seu cargo no Departa-
mento de Educagio como no Corpo da Paz. Essa era a sua fungfo.

Desde os meus 10 anos, ouvia o meu pai rico dizer que os funcio-
narios do governo eram um bando de ladrdes preguigosos, e 0 meu
pai pobre dizia que os ricos eram bandidos gananciosos que deve-
riam ser obrigados a pagar mais impostos. Ambos os lados tinham
argumentos vilidos. Era dificil trabalhar para um dos maiores capi-
talistas da cidade e depois chegar a casa, onde o meu pai era um des-
tacado lider governamental. Néo era ficil saber em quem acreditar.

Contudo, quando se estuda a histéria dos impostos aparece uma
perspetiva interessante. Como ji disse, a aprovagio dos impostos
s6 foi possivel porque as massas acreditavam na teoria de Robin
dos Bosques da economia, que era tirar dos ricos para distribuir aos
demais. O problema ¢ que o apetite do governo por dinheiro era
tdo grande que os impostos tiveram de ser langados sobre a classe
média e dai foram «descendo».

Os ricos, por outro lado, viram ai uma oportunidade. Eles nio
jogam segundo as mesmas regras. Como disse anteriormente, 0s
ricos j4 conheciam as sociedades anénimas, que se tornaram po-
pulares na época das navegagdes. Os ricos criaram a sociedade



120 Rosert T. Kivosaki

anénima como veiculo para limitar o risco dos ativos em cada via-
gem. Os ricos investiam o seu dinheiro numa sociedade anénima
para financiar a viagem. A sociedade, entio, contratava uma tri-
pulagio para ir a0 Novo Mundo em busca de tesouros. Se a em-
barcagio se perdesse a tripulagio perdia a vida, mas a perda para
os ricos limitava-se apenas ao dinheiro investido em cada viagem.

O esquema que se segue mostra como a estrutura da socieda-
de anénima fica fora da sua declaragio pessoal de rendimentos
e do seu balango.

Como jogam

Reducao Rendimentos -
dos rendimentos oS ricos
>

tributdveis

Sociedade

anénima Despesas

pesscal wasaly Taxas, Despesas
d

Ativos Passivos

E o reconhecimento do poder da estrutura legal da sociedade
anénima que d4 aos ricos uma grande vantagem sobre os pobres
e a classe média. Tendo dois pais a ensinar-me, um socialista e o
outro capitalista, rapidamente percebi que a filosofia dos capita-
listas fazia-me mais sentido financeiro. Tinha a impressio de que
os socialistas, em ultima anilise, puniam-se a si préprios devido a
sua falta de instrugio financeira. Nio importa o que inventasse o
grupo do «tirar aos ricos», estes encontravam sempre uma manei-
ra de passi-lo para trés. E desta forma os impostos acabaram por
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sobrecarregar a classe média. Os ricos «passaram a perna» aos in-
telectuais apenas porque compreendiam o poder do dinheiro, um
tema nio abordado na escola.

De que forma os ricos «passaram a perna» aos intelectuais?
Quando o imposto «tirar aos ricos» foi implementado, o dinheiro
comegou a fluir para os cofres do governo. Inicialmente as pessoas
ficaram felizes porque o dinheiro foi transferido para os funcioni-
rios do governo e para os ricos; foi para os funciondrios na forma
de empregos e de reformas; foi para os ricos quando as empresas
receberam contratos do governo. O governo tornou-se numa gran-
de fonte de dinheiro, mas o problema era a gestio fiscal desses re-
cursos. Na verdade, o dinheiro nio voltava a circular. Por outras
palavras, a politica do governo, se vocé fosse um burocrata estatal,
era evitar ter excesso de dinheiro. Se nio conseguisse gastar a ver-
ba recebida arriscava-se a perdé-la no préximo orgamento. Cer-
tamente, nio teria reconhecimento se fosse eficiente. Os homens
de negécios, por outro lado, so recompensados pelo dinheiro que
sobra e sdo reconhecidos pela sua eficiéncia.

A medida que este ciclo de despesas publicas crescentes con-
tinuava, a procura por dinheiro aumentava e a ideia do «tirar aos
ricos» ajustava-se agora para incluir niveis de rendimentos mais
baixos, que chegavam aos que tinham votado a favor dos impos-
tos, os pobres e a classe média.

Os verdadeiros capitalistas aplicavam os seus conhecimentos fi-
nanceiros para encontrarem uma maneira de escapar. E voltaram-se
para a protecio de uma sociedade anénima. Uma sociedade an6ni-
ma protege os ricos. Mas o que muita gente desconhece ¢ que uma
sociedade anénima nio ¢ algo concreto, no sentido literal do ter-
mo, é apenas uma pasta de arquivo, com alguns documentos legais,
que descansa no escritério de um advogado e est registada numa
entidade publica. Nio é um edificio com o nome de uma empresa.
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Nio ¢ uma fibrica ou um grupo de pessoas. Uma sociedade ané-
nima € um documento legal que cria um corpo juridico sem alma
— a fortuna dos ricos estava novamente protegida...! Mais uma
vez, as sociedades anénimas tornaram-se populares — depois de
as leis do imposto de rendimento permanente serem aprovadas
—, porque o imposto de rendimento aplicado as sociedades an6-
nimas era menor do que o vigente sobre as pessoas fisicas. Além
disso, como foi mostrado anteriormente, certas despesas poderiam
ser descontadas do rendimento tributivel da sociedade anénima.

Esta guerra entre os que t¢m e os que nio tém mantém-se hi
centenas de anos, assim como a do grupo do «tirar a0s ricos» contra
os ricos. A batalha ¢é travada sempre que sio discutidas leis, e con-
tinuard a sé-lo. O problema € que as pessoas que perdem nio tém
informagio. Se elas compreendessem como jogam os ricos, também
poderiam jogar. E, ai, estariam a caminho da sua independéncia fi-
nanceira. E por isso que me faz confusio ouvir um pai aconselhar o
filho a estudar para poder conseguir um emprego seguro. Um em-
pregado com um emprego bom e seguro nio tem escapatéria.

O americano comum trabalha, hoje em dia, entre cinco e seis
meses para o governo, antes de ter conseguido o suficiente para pa-
gar os seus impostos. Na minha opinido, isso ¢ demasiado tempo.
Quanto mais arduamente se trabalha, tanto mais é pago ao gover-
no. E por isso que acredito que a ideia de «tirar aos ricos» acaba por
ser um tiro pela culatra para aqueles que votaram nela.

Sempre que as pessoas tentam punir os ricos, estes nio sé nio
obedecem como ainda reagem. Eles tém o dinheiro, o poder e a
intengdo de mudar as coisas. Nio ficam sentados nem pagam vo-
luntariamente mais impostos: pelo contririo, procuram maneiras de
minimizar a sua carga tributiria. Contratam advogados e contabilis-
tas competentes e convencem os politicos a mudar as leis ou a criar
artificios legais. Eles tém todos os recursos para fazer mudangas.
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O Cédigo Tributirio dos Estados Unidos também oferece ou-
tras formas de elidir os impostos. Muitos desses instrumentos estao
a disposicdo de qualquer um, mas sio em geral os ricos que tiram
proveito porque cuidam dos seus negécios. Por exemplo, «1031» ¢
um jargio para a secgio 1031 do Cédigo da Receita Federal, que
permite a um vendedor adiar o pagamento dos impostos sobre o
capital resultante da venda de um imével, se este for trocado por
um imével mais caro. Se continuar a aumentar o seu patriménio
mediante a troca de iméveis, os seus ganhos nio serio tributados
enquanto nio liquidar a transagio. As pessoas que nio beneficiam
com a poupanga de impostos, permitida legalmente, estio a perder
uma grande oportunidade de aumentarem a sua coluna de ativos.

Os pobres ¢ a classe média ndo tém os mesmos recursos. Eles
ficam sentados 2 espera que o governo espete nos seus bragos as
agulhas para a doago de sangue. Fico muito chocado com o nime-
ro de pessoas que, atualmente, pagam impostos ou aplicam menos
dedugcdes, s6 porque tém medo do governo. E sei como um agente
tributirio do governo pode ser pavoroso e intimidativo. Tenho ami-
gos cujos negécios foram fechados e destruidos e s6 depois desco-
briram que se tratava de um erro do governo. Eu percebi isso. Mas
o prego de trabalhar de janeiro a meados de maio é muito alto para
essa intimidagio. O meu pai pobre nunca se revoltou. Nem o meu
pai rico. Este limitou-se a ser mais esperto e usou as sociedades
an6nimas — o maior segredo dos ricos.

Por certo, lembrar-se-4 da primeira ligdo que aprendi com o
meu pai rico. Eu era um middo de nove anos, que teve de ficar
sentado 2 espera que ele resolvesse falar comigo. Sentei-me mui-
tas vezes no seu escritério 2 espera que ele «me atendesse». E ele
ignorava-me propositadamente. Queria que eu reconhecesse o seu
poder e desejasse ter, um dia, esse mesmo poder. Durante todos
os anos em que estudei e trabalhei com ele, sempre me lembrou
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que o conhecimento é poder. E com o dinheiro vem mais poder, o
que exige o conhecimento certo para manté-lo e fazé-lo multipli-
car-se. Sem esse conhecimento, 0 mundo vai arrasti-lo. O pai rico
recordava-nos sempre, a mim ¢ ao Mike, que o maior tirano nio
era o patrdo ou o supervisor, mas 0 homem dos impostos. Se dei-
xarmos, o cobrador de impostos tirar-nos-4 sempre mais.

A primeira ligio sobre fazer o dinheiro trabalhar para mim, em
vez de ser eu a trabalhar pelo dinheiro, tem na verdade tudo a ver
com poder. Se trabalhamos pelo dinheiro, estamos a ceder o po-
der a0 nosso empregador. Se 0 nosso dinheiro trabalha para nés,
somos nés que mantemos e controlamos o poder.

No momento em que adquirimos esse conhecimento do poder
do dinheiro a trabalhar para nés, o pai rico quis que nos tornasse-
mos financeiramente espertos e nio deixissemos os tiranos inti-
midarem-nos. E preciso conhecer as leis, a forma como funciona o
sistema. Se for ignorante, € ficil ser intimidado. Se souber do que
estd a falar, tem uma hipétese de vencer. E por isso que ele paga-
va tanto a advogados e contabilistas especializados em tributagio.
Era menos dispendioso pagar-lhes do que a0 governo. A melhor
ligdo que me deu, e que apliquei durante a maior parte da minha
vida, é: «3¢ esperto e nio seris oprimido.» Ele conhecia a lei por-
que era um cidadio respeitador. «Se souberes que tens razio nio
terds receio de te defender.» Mesmo se for contra Robin dos Bos-
ques € o seu bando.

O meu pai instruido sempre me incentivou a procurar um bom
emprego numa grande empresa. Ele falava sobre as vantagens de
«subir na hierarquia empresarial» ¢ nio entendia que, se dependes-
se apenas do saldrio de um patrio, eu seria uma vaca décil pronta
a ser ordenhada.

Quando contei a0 meu pai rico o conselho do pai pobre ele
riu-se. «Porque nio ser dono da hierarquia®», foi tudo o que disse.
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Eu era um middo e nio entendia o que o meu pai rico queria
dizer com tornar-me dono da minha empresa. Era uma coisa que
parecia impossivel e assustadora. Embora a ideia me empolgasse,
a minha juventude nio me permitia vislumbrar a possibilidade de
adultos trabalharem, alguma vez, para uma empresa da qual eu se-
ria o dono.

O importante ¢ que, se nio fosse 0 meu pai rico, teria provavel-
mente seguido o conselho do meu pai instruido. Foi a recordagio
ocasional do meu pai rico que manteve viva a ideia de vir a ter a
minha prépria empresa ¢ que me fez seguir um caminho diferen-
te. Quando j4 tinha 15 ou 16 anos, sabia que nio podia continuar
a trajetéria que o meu pai instruido recomendava. Nio tinha ideia
de como fazer, mas estava disposto a ndo seguir na diregdo em que
a maioria dos meus colegas se encaminhava. Essa decisio mudou
a minha vida.

S6, mais ou menos, a0s vinte e poucos anos ¢ que o conselho
do meu pai rico comegou a fazer sentido. Tinha saido da Marinha
e estava a trabalhar na Xerox. Ganhava muito bem, mas cada vez
que olhava para o cheque 2o fim do més sentia-me desapontado.
Os descontos eram muito grandes e quanto mais trabalhava maio-
res eram. A medida que me tornava cada mais bem-sucedido, os
meus chefes falavam em promogdes e aumentos. Era lisonjeador,
mas podia ouvir o pai rico a sussurrar 20 meu ouvido: «Para quem
estds a trabalhar? Quem estds a enriquecer?»

Em 1974, ainda estava na Xerox, criei a minha primeira so-
ciedade anénima e comecei a «cuidar do meu negécio». J4 tinha
alguns ativos na minha respetiva coluna, mas agora estava deter-
minado a enveredar por um mercado maior. Esses cheques cheios
de dedugdes justificavam todos os conselhos que o pai rico me
dera a0 longo dos anos. Via o futuro que me aguardava se se-
guisse o conselho do meu pai instruido. Muitos patrGes temem
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aconselhar os seus empregados a cuidarem dos seus préprios ne-
gocios e estou certo de que isso pode fazer sentido para certas
pessoas. Mas, no meu caso, a atengdo dada aos meus negocios,
a0 aumento de ativos, transformou-me num empregado melhor.
Agora eu tinha um objetivo. Chegava cedo e trabalhava diligen-
temente, juntando todo o dinheiro possivel para poder comegar a
adquirir iméveis. O Havai estava a comegar a crescer e havia for-
tunas a serem feitas. Quanto mais eu percebia os estdgios iniciais
da expansio, mais miquinas Xerox vendia. Quantas mais vendia
mais dinheiro ganhava e, naturalmente, mais dedugdes apareciam
no meu cheque mensal. Era inspirador. Estava tio ansioso para
fugir da armadilha que acabava por trabalhar mais, e nio menos.
Por volta de 1978, costumava ocupar um dos primeiros cinco lu-
gares entre os vendedores, s vezes o primeiro. Estava ansioso para
sair da Corrida dos Ratos.

Em menos de trés anos faturava mais na minha pequena empre-
sa,uma companhia imobilidria, do que na Xerox. E o dinheiro que
entrava na minha coluna de ativos, com a imobiliaria, era dinheiro
que trabalhava para mim. J4 ndio era eu a bater 2s portas para ven-
der fotocopiadoras. O conselho do meu pai rico fazia mais sentido,
logo o fluxo de caixa das minhas propriedades permitiu que, com
a minha empresa, comprasse o primeiro Porsche. Os meus colegas
vendedores na Xerox pensavam que eu estava a gastar as minhas
comissdes. Ndo estava. Gastava era as minhas comissoes em ativos.

O meu dinheiro estava a trabalhar arduamente para eu ganhar
mais dinheiro. Cada délar da minha coluna de ativos era um gran-
de empregado que se esforgava para fazer mais empregados e para
o chefe comprar um novo Porsche, a ser deduzido no rendimento
tributivel. Comecei a trabalhar mais para a Xerox. O plano estava
a funcionar e o meu Porsche era a prova disso. Ao aplicar as ligoes
do meu pai rico, eu, tio jovem, podia sair da proverbial Corrida
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dos Ratos de ser empregado. E isso foi possivel gragas aos sélidos
conhecimentos financeiros adquiridos com estas liges. Sem esses
conhecimentos, a que chamo QI financeiro, o meu caminho para a
independéncia financeira teria sido muito mais dificil. Agora par-
tilho com outros, através de semindrios, tudo o que aprendi. Sem-
pre que fago palestras lembro aos ouvintes que o QI financeiro ¢
formado por quatro grandes 4reas:

CONTABILIDADE: ¢ aquilo a que chamo alfabetizagio financeira.
Uma competéncia vital, se quiser construir um império. Quanto
mais dinheiro estiver sob a sua responsabilidade, mais rigor € exi-
gido ou a casa desmorona. E exercita o lado esquerdo do cérebro, 0
que gere os detalhes. A alfabetizagio financeira € a capacidade de
ler e entender demonstragdes financeiras. Isso permite identificar
os pontos fortes e fracos de qualquer negécio.

INVESTIMENTO: ¢ aquilo a que chamo ciéncia do dinheiro que faz
dinheiro. Isso envolve estratégias e férmulas. E o lado direito do
cérebro, ou o lado criativo.

ENTENDIMENTO DOS MERCADOS: a ciéncia da oferta e da procu-
ra. H4 necessidade de conhecer os aspetos «técnicos» do mercado, 0
que est4 relacionado com a emog@o. O boneco Tickle Me Elmo, no
Natal de 1996, é um caso de mercado técnico, ou conduzido pelas
emogdes. O outro fator de mercado ¢é o dos «fundamentos» ou o
do sentido econémico de um investimento. Um investimento faz
sentido, ou nio, de acordo com as condigdes correntes do mercado.

Muitas pessoas pensam que os conceitos de investimento e 2
compreensio do mercado sdo muito complexos para as criangas.
Nio conseguem ver que elas conhecem esses assuntos de forma
intuitiva. Para aqueles que nio estio familiarizados com o boneco
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Elmo, ele era a personagem da «Rua Sésamo» que povoava o so-
nho das criangas antes do Natal. A maioria queria um e colocava-o
em primeiro lugar na lista de presentes. Muitos pais perguntavam-
-Se se a empresa estava a reter intencionalmente o produto fora do
mercado, enquanto o continuava a anunciar nas vésperas do Natal.
Desencadeou-se o panico em fungio da grande procura e da escas-
sa oferta. Sem encontrar bonecos 4 venda nas lojas, especuladores
viram uma oportunidade de fazer pequenas fortunas 2 custa de pais
desesperados. Os infelizes pais que nio encontraram o boneco fo-
ram forcados a comprar outros brinquedos. A incrivel popularidade
do boneco ndo me fazia nenhum sentido, mas serve como um exce-
lente exemplo econémico de oferta e procura. O mesmo podemos
dizer dos mercados de agdes, titulos, iméveis e cromos de basebol.

LE1: por exemplo, utilizando uma sociedade anénima com os
artificios técnicos contabilisticos, o investimento e os mercados
podem permitir um crescimento explosivo. Uma pessoa com co-
nhecimento das vantagens tributdrias e a protegio oferecida por
uma sociedade anénima pode enriquecer muito mais rapidamente
do que alguém que ¢ simples empregado ou tnico proprietirio de
uma empresa. E como a diferenga entre andar e voar. A diferenga
¢ muito profunda, quando se trata de riqueza a longo prazo.

Vantagens tributdrias: uma sociedade anénima pode fazer
muitas coisas que a pessoa fisica ndio consegue, como pagar des-
pesas antes dos impostos. Isto é uma especializagio muito em-
polgante, mas nio necesséria, a menos que tenha grandes ativos
ou uma empresa.

Os empregados ganham e o imposto ¢ descontado na fon-
te — assim eles tém de tentar sobreviver com o que sobra.
Uma sociedade an6nima fatura, gasta tudo o que pode e paga
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impostos sobre o remanescente. E uma das principais brechas
tributirias de que se valem os ricos. E facil constitui-las e nio
sdo dispendiosas, se os seus proprios investimentos gerarem
um bom fluxo de caixa. Por exemplo, se é dono da sua socie-
dade anénima, as suas férias podem ser reunides do Conse-
lho de Administragio no Havai. Prestagdes do carro, seguros
e consertos sio despesas da sociedade. A mensalidade do gi-
nisio ¢ uma despesa da sociedade. A maioria das refeigdes em
restaurantes pode ser considerada despesa e assim por diante,
mas faga-o legalmente antes de pagar os impostos.

Protegiio contra processos judiciais: vivemos numa sociedade
litigiosa. Todos querem uma parte do seu dinheiro. Os ricos es-
condem boa parte da sua fortuna através de sociedades an6nimas
e fundos fiducidrios, para protegerem os seus ativos dos credores.
Quando alguém processa uma pessoa rica, depara-se frequente-
mente com camadas de protegdo legal e descobre, finalmente, que
a pessoa rica ndo possui, de facto, bem algum. Os ricos controlam
tudo mas nada possuem. Os pobres ¢ a classe média tentam ser
donos de tudo e perdem para o governo ou para outros cidadios
que gostam de processar os ricos. Eles aprenderam com a histéria
de Robin dos Bosques: tire aos ricos e dé aos pobres.

Nio ¢é o objetivo deste livro entrar nos pormenores da pro-
priedade de uma sociedade anénima. Mas se possui algum
tipo de ativo legitimo, eu sugeriria que pensasse, 0 mais rapi-
damente possivel, em saber mais a respeito dos beneficios e
da protegio oferecidos por uma sociedade anénima. H4 mui-
tos livros sobre o assunto que até lhe mostrardo os passos ne-
cessdrios para formar uma sociedade an6nima. Um livro em
especial, Think and Grow Rich, oferece conhecimentos impor-
tantes sobre o assunto.
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O QI financeiro ¢ na verdade a sinergia de virias capacida-
des e talentos. Mas eu diria que é uma combinagio das quatro
competéncias técnicas mencionadas anteriormente, o que cons-
titui a inteligéncia financeira basica. Se aspira a uma grande
fortuna, é a combinagio dessas capacidades que ampliari a sua
inteligéncia financeira.

EM RESUMO
(O% RICOS COM SOCIEDADES | AS PESSOAS QUE TRABALHAM
| ANONIMAS . PARA EMPRESAS :
I. Ganham I. Ganham
2. Gastam 2. Pagam impostos
3. Pagam impostos 3. Gastam

Como parte da sua estratégia financeira geral, recomendamos
veementemente que agrupe os seus ativos sob o manto de uma so-
ciedade anénima.



CAPITULO SEIS

LICAO 5 — 0S RICOS
INVENTAM DINHEIRO

ntem 2a noite interrompi a escrita para ver um progra-

ma de televisio sobre a histéria de um jovem chamado

Alexander Graham Bell. Ele acabara de patentear o te-
lefone e estava a ter dificuldades crescentes em fungio da grande
procura pela sua nova invengdo. Como precisava de ampliar as suas
atividades, procurou o gigante da época, a Western Union, para
perguntar se tinha interesse na compra da sua patente e da sua pe-
quena empresa. Ele pedia $100 000 por todo o pacote. O presidente
da Western Union riu-se e recusou a oferta, afirmando que o prego
era ridiculo. O resto é histéria. Surgiu uma inddstria multimilio-
ndria e nasceu a AT&T.

Quando terminou a histéria de Alexander Graham Bell se-
guiu-se o telejornal da noite. Entre as noticias estava o downsi-
zing de outra empresa local. Os trabalhadores estavam furiosos e
reclamavam que os donos da empresa estavam a ser injustos. Um
gerente despedido, com cerca de 45 anos, estava na fibrica com a
sua mulher e duas criangas, pedindo aos guardas que o deixassem
entrar para falar com os proprietirios, a fim de solicitar que re-
considerassem a sua demissdo. Ele acabara de comprar uma casa
e estava com medo de perdé-la. A cimara focava as suas queixas
para que todos pudessem ver. Escusado serd dizer que isso cap-
tou a minha atengio.
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Dou aulas profissionalmente desde 1984 e tem sido uma
experiéncia muito gratificante. Mas também uma atividade per-
turbadora, pois tenho ensinado milhares de pessoas e vejo algo em
comum em todas elas, incluindo em mim: todos temos um grande
potencial e fomos abengoados com dons. Contudo, a inica coisa que
nos detém ¢ alguma inseguranga. Nio é tanto a falta de informa-
¢do, mas a falta de autoconfianga, que afeta uns mais do que outros.

Quando saimos da escola, a maioria de nés sabe que o que con-
ta ndo é tanto o titulo que obtivemos ou as notas que consegui-
mos. No mundo real, fora da universidade, é necessirio algo mais
do que simplesmente notas.

Ja ouviu falar de «garra, ousadia, audicia, coragem, cara feia, es-
perteza, tenacidade ou brilho?» Estes fatores, qualquer que seja o
nome que se lhes atribui, sio mais decisivos, em iltima instincia,
para o nosso futuro do que as notas obtidas ao longo dos estudos.

Dentro de cada um de nés hi alguma dessas carateristicas. Existe
também o reverso das mesmas: pessoas que, se necessario, se ajoe-
lhariam, suplicantes. Depois de passar um ano no Vietname, como
piloto da Marinha, passei a conhecer intimamente esses dois aspe-
tos. Nenhum deles é melhor do que o outro.

Contudo, como professor, reconhego que sio o medo excessivo
e a falta de autoconfianga os grandes empecilhos 4 manifestagio do
génio pessoal. Partia-se-me o coragio ver estudantes que sabiam
as respostas € que, no entanto, nio tinham a coragem de agir em
consequéncia. Muitas vezes, no mundo real, ndo sdo os talentosos
que seguem em frente, mas os ousados.

Na minha experiéncia pessoal, o génio financeiro exige tanto
conhecimento técnico quanto ousadia. Se o medo for muito forte,
o génio extingue-se. Nas aulas, incentivo os estudantes a aprende-
rem a assumir riscos, a serem ousados, a deixarem o seu génio con-
verter o seu medo em poder e brilhantismo, o que funciona com
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alguns e apavora outros. Acabei por perceber que a maioria das
pessoas, quando se trata de dinheiro, prefere a segurangca. Tive de
responder a perguntas como: «Porqué arriscar? Porqué dar-me ao
trabalho de desenvolver o meu QI financeiro? Porqué alfabetizar-
-me financeiramente?»

E a resposta é sempre: «Para ter mais opgoes.»

Ha grandes mudangas 4 nossa frente. Comecei com a histéria
do jovem inventor, Alexander Graham Bell, mas nos préximos anos
haver4 mais pessoas como ele. Haverd centenas de pessoas como Bill
Gates e empresas extremamente bem-sucedidas, como a Microsoft,
a serem criadas todos os anos, em todo o mundo. E também have-
r4 muito mais faléncias, demissées e downsizing.

Entio, para qué preocupar-se em desenvolver o QI financeiro?
Ninguém pode responder a isso a nio ser vocé. Contudo, posso
dizer porque o fago. Fago-o porque esta € a época mais empolgan-
te para se viver. Prefiro saudar a mudanga do que temé-la. Prefi-
ro entusiasmar-me com a possibilidade de ganhar milhées do que
preocupar-me com nio conseguir um aumento de salério. O peri-
odo que atravessamos ¢ arrebatador e nio tem precedentes na his-
téria mundial. As geragdes futuras olhardo para esta época e verao
quanta vibragio deve ter havido. Tera sido a morte do velho ¢ o
nascimento do novo. Ter4 sido agitada e empolgante.

Entiio, porqué preocupar-se em desenvolver o QI financeiro?
Porque se o fizer poderi prosperar muito. Se n@o o fizer, este serd
um periodo pavoroso. Serd uma época em que pessoas seguem
ousadamente em frente, enquanto outras se agarram a modos de
vida decadentes.

Ha 300 anos a terra era riqueza. Quem a possuisse era rico. En-
tdo apareceram as fibricas e a produgio, e os EUA ascenderam ao
dominio. Os industriais eram os donos da riqueza. Hoje € a in-
formagio. E a pessoa que tiver a informagio na hora certa terd a
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riqueza. O problema ¢ que a informagio voa 4 volta do mundo 2
velocidade da luz. A nova riqueza nio fica restrita a limites e fron-
teiras, como ocorria com as fabricas. As mudangas serdo mais ace-
leradas e dramaiticas. Haverd um aumento impressionante de novos
multimiliondrios e haverd também os que ficam para tris.

Atualmente vejo tantas pessoas com dificuldades, a trabatharem
mais arduamente s6 porque se agarram s velhas ideias. Querem
que tudo seja como antes, resistem 4 mudanga. Conhego pessoas
que estdo a perder os seus empregos e as suas casas e que culpam
a tecnologia, 2 economia ou o chefe. Infelizmente, nio percebem
que elas préprias podem ser o problema. Velhas ideias sio o seu
maior passivo. E um passivo porque nio conseguem perceber que
aquela ideia ou maneira de fazer alguma coisa, que era um ativo
ontem, ji nio existe.

Uma tarde estava a ensinar a investir utilizando um jogo de ta-
buleiro, 0 CAsHFLOW, que inventei como ferramenta de ensino. Um
amigo tinha trazido uma conhecida sua para assistir 4 aula. Essa co-
nhecida tinha-se divorciado recentemente, sendo muito prejudicada
pelo acordo feito, € agora estava a procura de respostas. O seu amigo
pensou que a aula poderia ajudar.

O jogo foi criado para auxiliar as pessoas a entenderem como
funciona o dinheiro. Ao jogar aprendem a interagio entre declaragio
de rendimentos e balango. Elas aprendem como «flui o dinheiro»®
entre os dois e como a trajetéria para a riqueza depende de au-
mentar o montante gerado mensalmente pela coluna de ativos, até
a0 ponto em que este supere as nossas despesas mensais. Uma vez
atingido esse ponto, pode abandonar a «Corrida dos Ratos» e en-
trar na «Pista da Alta Velocidade».

¥ O autor faz aqui um trocadilho intraduzivel, entre o nome do jogo, CasHFLOW
(fluxo de caixa), e cash flows, que pode ser traduzido como «o dinheiro flui». [N. 4z T
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Como j4 disse, algumas pessoas odeiam o jogo, outras adoram e
algumas nio o entendem. Essa mulher perdeu uma valiosa oportu-
nidade de aprender. Logo no comego do jogo tirou um cartdo em
que aparecia uma lancha. No inicio ficou feliz: «Oh! Ganhei um
barco.» Entio, quando o amigo tentou explicar-lhe como fun-
cionavam as contas da sua declaracio de rendimentos e do seu
balango, ela ficou frustrada porque nunca gostara de matemi-
tica. O resto dos jogadores da sua mesa ficou i espera, enquanto
o amigo the explicava a relagio entre declaragio de rendimentos,
balanco e fluxo de caixa mensal. De repente, ela percebeu como os
niimeros se encaixavam e que o barco estava a comé-la viva. No
decorrer do jogo, também foi atingida pelo downsizing e teve um
filho. Para ela foi um jogo terrivel.

Depois da aula, o seu amigo veio ter comigo e disse que ela esta-
va perturbada. Viera para a aula a pensar que ia aprender a investir
e nio gostara «do tempo gasto com um jogo tonto».

O seu amigo tentou leva-la a pensar se o jogo nio se teria «re-
fletido» nela de alguma forma. Com essa sugestio, a mulher pediu
a devolucio do dinheiro. Disse que a mera ideia de que o jogo pu-
desse ter algo a ver com ela era ridicula. O seu dinheiro foi rapida-
mente devolvido e ela foi embora.

Desde 1984 que ganho milhdes a fazer o que o sistema de en-
sino nio faz. Na escola, a maioria dos professores faz exposicdes.
Eu detestava exposigdes, quando era estudante; aborrecia-me logo
e a minha mente comegava a divagar. Nesse ano, comecei a ensi-
nar através de jogos e simulagbes. Sempre incentivei os estudantes
adultos a pensarem nos jogos como uma reflexio sobre o que ja sa-
bem e o que ainda precisam de aprender. E um sistema de feedback
instantineo. Em vez de termos um professor a fazer uma exposigao
para os alunos, o jogo devolve-lhes uma exposigio personalizada,
feita sob medida.
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O amigo da mulher que foi embora ligou-me mais tarde, a con-
tar o que estava a acontecer. Ele disse que a amiga estava 6tima
€ que se acalmara. Mais tranquila, comegou a ver alguma relagio
entre o jogo ¢ a sua vida.

Embora ela e o marido nio tivessem um barco, tinham tudo o
que se pode imaginar. Ela estava furiosa depois do divércio porque
ele a deixara por uma mulher mais nova e pelo facto de,em 20 anos
de casamento, terem acumulado poucos ativos. Nao havia quase
nada para dividir. Os 20 anos de casamento haviam sido fantsti-
cos, mas tudo o que tinham acumulado era um monte de bijutarias.

Ela percebeu, a0 fazer as contas i declaragio de rendimentos e
ao balango, que a sua raiva decorria do facto de nio as entender. Ti-
nha acreditado que as finangas eram responsabilidade do homem.
Ela cuidava da casa e da vida social e ele tratava das finangas. Es-
tava agora certa de que, nos dltimos cinco anos de casamento, ele
Ihe ocultara dinheiro. E estava furiosa consigo mesma por nio ter
visto para onde ia o dinheiro e por nio ter descoberto a existéncia
da outra mulher.

Como no jogo do tabuleiro, o mundo est4 sempre a enviar-nos
um feedback instantineo. Poderiamos aprender muito se estivésse-
mos mais atentos. Um dia, ndo ha muito tempo, queixei-me 2 minha
mulher de que a lavandaria devia ter encolhido as minhas calgas.
Ela sorriu, gentilmente, e bateu na minha barriga, dando a enten-
der que as calgas ndo tinham encolhido, mas alguma coisa tinha-
-se expandido: eu!

O jogo CasurLow destina-se a proporcionar a cada jogador
um feedback pessoal. O seu objetivo é apresentar opgdes. Se tirar
um cartio que o endivide, a questio é: «O que posso fazer ago-
ra’». Quantas opg6es financeiras diferentes pode imaginar? Este é
o objetivo do jogo: ensinar os jogadores a pensar e a criar virias e
novas opgdes financeiras.
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J4 observei mais de 1000 pessoas a jogarem o CasHFLow. Aque-
las que saem da Corrida dos Ratos mais rapidamente sio as que
tém um bom conhecimento dos nimeros e uma mente criativa do
ponto de vista financeiro. Elas reconhecem as diferentes opgdes fi-
nanceiras. As pessoas que demoram mais sdo as que nio estio fa-
miliarizadas com os nimeros e que, regra geral, nio entendem o
poder do investimento. As pessoas ricas, por norma, so criativas
e assumenm riscos calculados.

H4 muita gente que ganha rios de dinheiro no jogo, mas nio
sabe o que fazer com ele. A maioria dessas pessoas também ndo é
bem-sucedida nas finangas na vida real, parecendo que todos pas-
sam 2 sua frente. Sdo muitos os que, apesar da quantidade de di-
nheiro que possuem, nio progridem financeiramente.

Limitar as suas opgdes é o mesmo que agarrar-se a ideias anti-
quadas. Tenho um amigo, do meu tempo no secundirio, que tem
trés empregos. H4 20 anos ele era o mais rico da turma. Quando
a fabrica local de agucar fechou, a empresa em que trabalhava foi
atras. Na sua cabeca, ele s6 tinha uma opgio e era uma alterna-
tiva antiga: trabalhar arduamente. O problema é que ndo conse-
guia encontrar um emprego que reconhecesse a sua antiguidade
na empresa falida. Em consequéncia, tem uma qualificagio su-
perior a0 necessério no emprego atual e o seu saldrio ¢, portanto,
inferior. Por isso, ele tem trés empregos diferentes para conse-
guir sobreviver.

Observei pessoas que jogam 0 CASHFLOW e que se queixam de
que as cartas nio lhes oferecem as oportunidades «certas» e, por
isso, ficam paradas. Conhego quem faga isso na vida real, ficando
a espera pela oportunidade «certa».

Observei pessoas que tiram a carta certa mas que nio tém di-
nheiro suficiente. Entio queixam-se de que poderiam ter saido da
Corrida dos Ratos se tivessem mais dinheiro e, por isso, ficam
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paradas. Na vida real hd quem faga o mesmo. Detetam todos os
grandes negécios mas nio tém dinheiro.

E ja vi pessoas a tirar uma carta com uma grande oportunidade,
alé-la em voz alta e a néo fazerem a minima a ideia do que se tra-
tava. Tém o dinheiro, a época é oportuna, tém a carta mas ndo veem
a oportunidade que est4 4 sua frente. Nio conseguem ver como isso
se encaixa no seu plano financeiro para sair da Corrida dos Ratos.

E hd ainda os que parecem todos esses tipos combinados. A maio-
ria tem uma oportunidade tnica bem a sua frente e nio consegue
vé-la. Um ano depois, descobrem que todos os outros ficaram ricos.

A inteligéncia financeira é ter mais opgdes. Se as oportunidades
nio aparecem 4 sua frente, que outra coisa pode fazer para melho-
rar a sua posi¢io financeira? Se uma oportunidade lhe cai do céu,
vocé ndo tem dinheiro e o banco nio lhe dé atengio, o que mais
poderia fazer para essa oportunidade trabalhar a seu favor? Se o
seu palpite € errado e o que vocé esperava nio acontece, como pode
transformar um limao em milhdes? Isso € inteligéncia financeira.
Nio ¢ tanto o que acontece, mas quantas solugées financeiras dife-
rentes consegue imaginar para transformar um limdo em milhées.
E a sua criatividade a0 servigo da solugio de problemas financeiros.

A maioria das pessoas s6 conhece uma solugio: trabalhar ardua-
mente, poupar e obter empréstimos.

Entio, porque quer aumentar a sua inteligéncia financeira?
Porque quer ser o tipo de pessoa que cria a sua prépria sorte. Vocé
transforma o que quer que acontega em algo melhor. Poucas pessoas
percebem que a sorte ¢ criada. E o mesmo acontece com o dinhei-
ro. E se quiser ter mais sorte e criar dinheiro em vez de trabalhar
arduamente, entfo a sua inteligéncia financeira é importante. Mas,
se € o tipo de pessoa que fica 4 espera que acontega a coisa certa,
pode esperar muito tempo. E como esperar que todos os semifo-
ros estejam verdes, cinco quilémetros antes de comegar a viagem.
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Quando éramos mitidos, Mike e eu ouviamos o meu pai rico di-
zer que «o dinheiro nio é real». De vez em quando, o pai rico lem-
brava-nos como chegiramos perto do segredo do dinheiro naquele
primeiro dia em que comegimos a «fazer dinheiro com gesso».
«Os pobres e a classe média trabalham pelo dinheiro», dizia. «Os
ricos fazem dinheiro. Quanto mais real pensarem que o dinheiro
¢, mais arduamente trabalhario por ele. Se perceberem que o di-
nheiro nio é real, enriquecerdo mais rapidamente.» «Entdo o que
é?» era a pergunta que o Mike e eu repetiamos frequentemente.
«O que é a moeda, se nio é real?» «O que nés concordarmos que
seja», era tudo o que o pai rico respondia.

O nosso ativo mais poderoso é a nossa mente. Se for bem trei-
nada, pode criar uma imensa riqueza no que parece ser um instan-
te. Riqueza muito além dos sonhos de reis ou rainhas ha 300 anos.
Uma mente nio treinada também pode criar pobreza extrema, que
perdura por muito tempo quando é transmitida as familias.

Na era da informagio, o dinheiro cresce exponencialmente. Algu-
mas pessoas estio a tornar-se fabulosamente ricas a partir do nada,
apenas com ideias ¢ acordos. Se perguntar a muitas pessoas que ne-
gociam com agdes ou outros investimentos como meio de vida, elas
dirdo que veem isso acontecer regularmente. MilhGes podem ser ga-
nhos instantaneamente a partir do nada. E ao dizer nada querem
dizer que nio h dinheiro a ser trocado. Tudo ¢ feito através de um
acordo, uma indicagdo ou um gesto na sala de pregdes, um sinal no
ecri de um corretor em Lisboa, originado por um corretor em To-
ronto e de volta a Lisboa; um telefonema para o meu corretor para
comprar e outro, logo a seguir, para vender. O dinheiro nio muda
de miaos. Mas os acordos mudam.

Entio, porqué desenvolver o génio financeiro? 56 voce pode
responder a isso. Eu s6 posso dizer porque tenho estado a desen-
volver essa drea da minha inteligéncia. Fago-o porque quero ganhar
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dinheiro rapidamente. Nio porque precise, mas porque quero.
E um processo de aprendizagem fantistico. Desenvolvo o meu QI
financeiro porque quero participar no maior jogo do mundo. E 2
minha maneira, gostaria de ser parte desta evolugio sem preceden-
tes da Humanidade, a era em que os seres humanos nio trabalham
com 0s seus corpos, mas apenas com as mentes. Alids,  nestas que
reside a agdio. E o que estd a acontecer. E fantistico. £ pavoroso.
E ¢ divertido. Por isso, invisto na minha inteligéncia financeira,
desenvolvendo o ativo mais poderoso que tenho. Quero estar per-
to das pessoas que seguem, ousadamente, para a frente. Nio quero
estar entre os que ficam para tris.

Vou apresentar um exemplo simples de criagio de dinheiro. No
inicio da década de 1990, a economia de Phoenix estava numa si-
tuagio deplorivel. Ao assistir a0 programa de televisio «Bom Dia
América, deparei-me com um consultor financeiro que previa dias
sombrios e de desgraga. O seu conselho era «poupe o seu dinhei-
ro. Ponha $100 de lado todos os meses», dizia, «e em 40 anos serd
um multimilionario».

Bem, fazer uma poupanga mensal é uma orientagio vilida.
E uma Op¢do que a maioria das pessoas encorajaria. O problema
€ o seguinte: torna-nos cegos ao que esti a acontecer a nossa vol-
ta. Perdem-se grandes oportunidades de maior ganho. O mundo
passa a0 lado daqueles que optam por esse caminho.

De facto, a economia estava em situagio deplorivel naque-
le momento. Para os investidores, essa é a condicio perfeita do
mercado. Parte do meu dinheiro estava aplicada em acées e apar-
tamentos. Mas tinha pouco dinheiro em mios. Quando todos es-
tavam a desfazer-se de coisas, eu estava a comprar. Nio estava a
poupar, investia. A minha mulher e eu tinhamos mais de $1 000 000
a trabalhar num mercado que crescia rapidamente. Era a me-
lhor oportunidade para investir. A economia encontrava-se numa
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situacdo negra, pelo que nio podia deixar aqueles pequenos ne-
gbcios passarem ao lado.

Casas que valiam $100 000 estavam agora a ser oferecidas por
$75 000. Mas, em vez de comprar na imobilidria local, comecei a
fazé-lo no escritério do advogado especializado em faléncias ou
nos degraus do tribunal. Nesses lugares, uma casa de $75 000 po-
dia ser adquirida por $20 000 ou ainda menos. Com os $2000 que
um amigo me emprestou por 90 dias, com encargos de $200,dei a0
advogado um cheque como entrada. Enquanto a aquisi¢do estava a
ser processada, coloquei um anincio no jornal a oferecer uma casa
que valia $75 000 por $60 000, sem entrada. Choveram telefone-
mas. Depois de verificado o cadastro dos possiveis compradores, €
de a casa ser passada para o meu nome, 0s interessados puderam
vé-la. Foi uma loucura. Nalguns minutos a casa estava vendida.
Pedi a0 comprador $2500 como taxa de processamento, 0 que foi
pago imediatamente, e depois a transagao passou para as mios da
empresa financeira. Devolvi 20 meu amigo os $2000 com um adi-
cional de $200 e ele ficou feliz, o comprador da casa ficou feliz, o
advogado ficou feliz e eu fiquei feliz. Vendi por $60 000 uma casa
que me custou $20 000. Os $40 000 foram criados com dinhei-
ro que estava na minha coluna de ativos sob a forma de uma nota
promisséria do comprador. Tempo total de trabalho: cinco horas.

Agora que estd alfabetizado financeiramente € 1é os nimeros,
mostrarei por que razio isto é um exemplo de dinheiro a ser in-
ventado.

Observe o esquema da pigina seguinte.
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Rendimentos Quanto precisaria
Salrio de ganhar se o
Emprego Omee overno ficasse com
&

50% em impostos?

Despesas
Impostos Quanto tempo
precisaria para

poupar $40 0002

Ativos Passivos

Poupanca

Nessa fase, com o mercado em baixa, a minha mulher e eu fize-
mos seis dessas simples transacées nas horas vagas.

Enquanto o grosso do nosso dinheiro estava aplicado em imé-
veis maiores e em agdes, conseguimos criar mais de $190 000 em
ativos (promissérias a juros de 10%) a partir dessas seis transages
de compra, criagio e venda. Isso representa um rendimento anual
de aproximadamente $19 000, boa parte dos quais abrigados sob
0 manto da nossa sociedade anénima. Esses $19 000 anuais des-
tinar-se-4o sobretudo a pagar os carros da nossa empresa, gasolina,
viagens, seguros, jantares com clientes e outros.

Quando o governo tributar esse rendimento, ele ja foi gasto em
despesas legalmente dedutiveis.
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$40 000 criados
na coluna de ativos
— dinbeiro ndo

Rendimentos

—> sufeito a impostos.
Despesas A juros de 10%
Impostos vocé criou $4000

ao ano em fluxo de
caixa.

Ativos Passivos
(40 0008) 20 000%

Promissdna

(190 000%)

Isto ¢ um exemplo simples de como o dinheiro ¢ inventado,
criado e protegido, usando-se inteligéncia financeira.

Pergunte-se quanto tempo levaria para poupar $190 000. O ban-
co pagaria um juro de 10% sobre esse dinheiro? E a promissdria
é a 30 anos. Espero que eles nunca me paguem 0s $190 000! Eu
teria de pagar impostos se me pagassem O principal e, além disso,
$19 000 pagos ao longo de 30 anos geram um rendimento de pou-
co mais de $500 000.

J4 vi pessoas perguntarem o que aconteceria se o comprador ndo
pagasse. Também seria bom. O mercado imobilirio de Phoenix
foi, entre 1994 ¢ 1997, um dos mais ativos do pais. Aquela casa de
$60 000 teria sido retomada e revendida por $70 000, mais outros
$2500 a titulo de despesas de processamento. Seria ainda um bom
negdcio para o novo comprador... € 0 Processo prosseguiria.

Se bem se lembra, a primeira vez que vendi essa casa, devolvi
os $2000. Tecnicamente nio pus dinheiro na transagio. O meu
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retorno sobre o investimento (ROI)* ¢ infinito. Este é um exem-
plo de dinheiro a ser criado a partir do nada.

Na segunda transagio, quando revendi, eu teria colocado $2000
do meu bolso ¢ renovado o empréstimo por 30 anos. Qual teria sido
0 RO, se recebi dinheiro para fazer dinheiro? Nio sei, mas sem du-
vida é muito mais do que teria obtido a poupar $100 todos os meses,
0 que na verdade acaba por ser equivalente a $150 porque se trata
de um rendimento, j4 descontado o imposto durante 40 anos a 5%,
€ que novamente sofrers tributagio de 5%. Nio ¢ algo muito inteli-
gente. Pode ser seguro mas nio é inteligente. Hoje,em 1997, as con-
di¢6es do mercado sio exatamente o oposto do registado hd cinco
anos. O mercado de Phoenix é a inveja dos Estados Unidos. As casas
que eram vendidas a $60 000 valem agora $110 000. H4 ainda opor-
tunidades, mas custariam um ativo valioso e o meu tempo para sair
por ai atrds delas. Sdo raras. Mas atualmente ha milhares de compra-
dores a procura desses negécios e apenas uns poucos fariam sentido
financeiramente. O mercado mudou. E tempo de mudar e procurar
outras oportunidades para a coluna de ativos.

«Vocé nio pode fazer isso aqui.» «Isso é contra a lei» «Vocé
estd a mentir.» Ougo este tipo de comentirios com muito mais
frequéncia do que ougo, por exemplo, «Pode mostrar como con-
segue fazer isso?» A matemitica ¢ simples. Vocé nio precisa de
dlgebra ou de clculos. A empresa financeira cuida do lado legal
da transagio e do controlo do pagamento. Nio preciso de conser-
tar tetos ou instalagdes hidraulicas porque os proprietirios tratam
disso. E a casa deles. De vez em quando alguém nio paga. E isso
¢ muito bom, porque hd multas de mora ou eles mudam-se e a
propriedade ¢ vendida novamente. O sistema judicial tratar4 disso.

' Mantivemos a sigla em inglés, ROI (Return On Investment), por ser frequente-
mente encontrada em publicagdes financeiras. [N, dz T]
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Pode até nio funcionar na sua regiso. As condi¢des de mercado
podem ser diferentes. Mas o exemplo ilustra como um processo
financeiro simples gera centenas de milhares de délares, com pou-
co dinheiro e baixo risco. E um exemplo de como o dinheiro pode
ser apenas um contrato. Qualquer pessoa com instrugio secunda-
ria pode fazer isso.

Contudo, muita gente ndo o faz. Muitos seguem o conselho-
-padrio: «Trabalhe arduamente e poupe dinheiro.»

Com cerca de 30 horas de trabalho foram criados aproximada-
mente $190 000 na coluna de ativos, sem se pagar impostos. O que
lhe parece ser mais complicado?

1. Trabalhar arduamente, pagar impostos com uma taxa de 50%, pou-
par o que sobra (as suas poupangas rendem 5%, que também sio
tributados)?

ou
2. Despender tempo para desenvolver a sua inteligéncia financeira e

dominar o poder do seu cérebro e a coluna dos ativos?

A isso, junte o tempo, e este ¢ um dos seus maiores ativos, que
levara para poupar $190 000, se escolher a opgdo 1.

Agora consegue entender porque abano a cabega silenciosa-
mente quando ougo pais a dizerem «O meu filho esti a ir muito
bem na escola e estd a receber uma boa formagio». Pode ser bom,
mas serd adequado?

Sei que essa estratégia de investimento é pequena. Foi usada ape-
nas para mostrar como o pequeno pode transformar-se em grande.
Relembro que, o meu sucesso reflete a importincia de uma sélida
base financeira, 0 que comega com uma boa instrugio financeira.
J4 disse antes, mas vale a pena repetir: a inteligéncia financeira é
constituida por estas quatro competéncias técnicas:
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1. ‘ ALFABE’I'IZA(;AO FINANCEIRA. A capaadade de enténdcr 0s ni-
 meros. |

‘ 2 ESTRATEGIAS DE INVESTIMEN'I‘O A ciéncia do dinheiro a fazer

. dinheiro.

3 O MERCADO. Oferta ¢ procura. A.lexandcr Graham Bell deu

. a0 mercado o que este desejava. Bill Gates fez o mesmo. Uma

. casade $75 000, apresentada por $60 000 e que custou $20 000,

- também foi o resultado de perceber uma oportunidade cria-

. da pelo mercado. Alguém estava a comprar e algwém estava a

: 4 A LEL O conhecnmnto daleie dos regulamentos sobre con-

. tabilidade e empresas. Recomendo que se jogue dentro das

Sio os fundamentos bésicos, ou a combinagdo destas competén-
cias, necessdrios para se ser bem-sucedido na busca da riqueza, seja
pela compra e venda de pequenos iméveis, grandes apartamentos,
empresas, agdes, titulos, fundos mituos, metais preciosos, cromos
de basebol ou coisas do género.

Por volta de 1996, 0 mercado imobilidrio tinha recuperado e
todos estavam a entrar. O mercado de agbes estava em alta e to-
dos estavam a entrar. A economia dos EUA reerguia-se. Come-
cei a vender em 1996 e viajei para o Peru, Noruega, Malisia e
Filipinas. Os investimentos tinham mudado: nés estdvamos fora
do mercado imobilirio, pelo menos no que se referia a compras.
Eu apenas observava o aumento dos valores da coluna de ativos
e, provavelmente, comegaria a vender mais para o fim do ano.
Isto dependia da aprovagio do Congresso a algumas alteragées
na legislagio. Desconfio de que alguns desses pequenos negécios
imobilidrios comegario a ser vendidos e a promisséria de $40 000
serd convertida em dinheiro. Preciso de consultar os meus con-
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tabilistas, preparar-me para a liquidar e procurar formas de res-
guardar o dinheiro.

O que desejo ressaltar aqui € que os investimentos vém e vio,
os mercados sobem e descem, as economias melhoram e entram
em crise. O mundo estd sempre a conceder oportunidades unicas
a cada dia da sua vida, mas, na maior parte das vezes, ndo conse-
guimos percebé-las. Mas elas estdo 14. E quanto mais o mundo
muda e mais a tecnologia progride, maiores oportunidades exis-
tirio para permitir que vocé e a sua familia estejam seguros pelas
proéximas geragoes.

Entfio, porqué desenvolver a sua inteligéncia financeira? Repito:
$6 vocé pode responder a isso. Sei porque continuo a aprender e de-
senvolver — faco-o porque sei que estdo a surgir mudangas. Prefiro
saudar a mudanca do que agarrar-me ao passado. Sei que haverd
expansdes do mercado e crises. Quero desenvolver continuamente
a minha inteligéncia financeira porque, a cada mudanga, algumas
pessoas ficario de joelhos, suplicando pelos seus empregos. Ou-
tras, entretanto, agarrario os limdes que a vida lhes der—eeladi
a todos, ocasionalmente — e transforma-los-3o em milhdes. Isso
¢ inteligéncia financeira.

Perguntam-me, muitas vezes, acerca dos limdes que transfor-
mei em milhdes. Hesito em usar mais exemplos de investimen-
tos pessoais. Hesito porque tenho medo de que pareca vaidade ou
autoelogio. Nio é essa a minha intengo. Uso os exemplos apenas
como ilustragio numérica e cronolégica de casos concretos e sim-
ples. Uso os meus exemplos porque quero que saibam que € facil.
Torna-se mais ficil quanto mais se familiarizarem com os quatro
pilares da inteligéncia financeira.

Pessoalmente, uso dois veiculos principais para obter crescimento
financeiro: iméveis e agoes de pequenas empresas. Os iméveis sio
a base. Todos os dias, os meus iméveis geram um fluxo de caixa e,
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de tempos em tempos, o seu valor aumenta. As agdes sio usadas
para obter um crescimento ripido.

Nio recomendo nada do que fago. Os exemplos sio apenas isso,
exemplos. Se a oportunidade ¢ muito complexa e nio entendo o
investimento, nio fago. Matematica simples e bom senso sio tudo
do que se necessita para alcangar sucesso financeiro.

Hai cinco razées para usar os exemplos:

1. Para inspirar as pessoas a aprenderem mais.

2. Para mostrar as pessoas que tudo ¢ ficil se a base for sélida.

3. Paramostrar que qualquer pessoa pode obter uma grande fortuna.
4. Para mostrar que hi milhdes de maneiras de atingir os nossos

- objetivos.

5. Para mostrar que isto ndo é ciéncia espacial.

Em 1989, costumava ir correr numa bela regido de Portland, no
Oregon. Era um subirbio com casas fantisticas que pareciam de
bonecas. Eram pequenas e lindas. Eu quase esperava encontrar na
calgada a Capuchinho Vermelho a caminho da casa da avé.

Por todo o lado havia cartazes a dizer vENDE-sE. O mercado da
madeira estava em crise, o de agSes acabara de entrar em colapso
€ a economia estava em baixa. Numa rua reparei num cartaz, que
parecia estar ali colocado h4 mais tempo do que os outros, anun-
ciando a venda de uma casa. Ao passar por 14 um dia encontrei o
dono do imével, que mostrava um ar preocupado.

— Quanto quer pela casa? — perguntei.

O dono virou-se e fez um sorriso desanimado.

— Faga uma oferta — disse. — Est4 2 venda h4 um ano. J4 nin-
guém aparece para vé-la.

— Vou dar uma olhadela — disse-lhe, e meia hora depois compra-
va a casa por menos $20 000 do que ele pedira inicialmente.
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Era uma bela casa com dois quartos e adornos de madeira em
todas as janelas. Era azul com detalhes cinzentos e fora construi-
da em 1930. No interior havia uma lareira de pedra — uma casa
perfeita para alugar.

Dei uma entrada de $5000 por uma casa de $45 000, mas que
realmente valia $65 000, embora ninguém quisesse compri-la.
O proprietirio desocupou-a numa semana, feliz por se ver livre
dela, e logo surgiu o meu inquilino, um professor na escola local.
Depois de pagar a hipoteca e despesas diversas, ficava com $40
no final de cada més. Nada de muito empolgante.

Um ano depois, o mercado imobilidrio em baixa do Oregon
comegou a recuperar. Os investidores da Califérnia, cheios de di-
nheiro obtido no seu mercado imobilidrio, ainda em expansio,
estavam a deslocar-se para norte e compravam iméveis no Oregon
e em Washington.

Vendi a casa por $95 000 a um casal californiano, que achou
que estava diante de uma pechincha. O meu ganho de cerca de
$40 000 foi utilizado numa aplicagio amparada pela sessio 1031
e comecei a procurar um lugar onde por o dinheiro. Num més en-
contrei um prédio com 12 apartamentos perto da fibrica da Intel,
em Beaverton, no Oregon. Os seus donos moravam na Alemanha
e nio faziam ideia de quanto valia o local. S6 queriam desfazer-se
do imével. Ofereci $275 000 por um prédio que valia $450 000.
Concordaram com $300 000. Comprei-o e fiquei com ele duran-
te dois anos. Utilizando o mesmo processo de troca de iméveis
com tributacio diferida, vendemos o prédio por $495 000 e com-
prmos um com 30 apartamentos, em Phoenix, no Arizona. Na-
quela altura mudimo-nos para Phoenix, para sair de uma crise, €
teriamos de vendé-lo de qualquer maneira. O prego do prédio de

V7 Dispositivo da legislagio tributdria americana, que trata do adiamento do paga-
mento de impostos. [V. da T']
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30 apartamentos era de $875 000 com entrada de $225 000. O flu-
xo de caixa proveniente do aluguer dos 30 apartamentos era de
pouco mais de $5000 por més. O mercado de iméveis do Arizona
comegou a subir e, em 1996, um investidor do Colorado ofereceu
$1 200 000 pelo imével.

Pensimos em vendé-lo, mas decidimos esperar para ver se a
legislagiio relativa a ganhos de capitais seria alterada pelo Con-
gresso. Se mudasse, acredito que o imével deveria aumentar ou-
tros 15% ou 20%. Além disso, os $5000 mensais eram um bom
fluxo de caixa.

Este exemplo mostra como € possivel transformar uma pequena
soma de dinheiro noutra muito maior. Repito: é uma questio de
entender demonstragdes financeiras, estratégias de investimento,
sentir o mercado e conhecer as leis. Se as pessoas nio tém conhe-
cimento destes tépicos, entdo tenderio a seguir o dogma-padrio,
que € procurar seguranga, diversificar e s6 aplicar em investimentos
seguros. O problema é que investimentos «seguros» muitas vezes
sdo tdo seguros que os seus ganhos sio bem menores.

A maioria das corretoras nio se envolvera em transagdes especula-
tivas para se protegerem e a0s seus clientes. E essa é uma politica sabia.

Os negécios realmente «quentes» nio sio oferecidos 20s nova-
tos. Normalmente, os melhores negécios, que tornam os ricos ainda
mais ricos, estdo reservados para aqueles que entendem o jogo.
E tecnicamente ilegal oferecer esses negécios especulativos a alguém
que nio € considerado «sofisticado» mas, naturalmente, acontece.
Quanto mais «sofisticado» me torno, mais oportunidades aparecem
no meu caminho.

Outra vantagem de desenvolver a sua inteligéncia financeira ao
longo da vida € o facto de lhe serem apresentadas cada vez mais
oportunidades. E quanto maior for a sua inteligéncia financeira,
mais ficil serd um bom negécio. Quanto mais aprendo — e h4
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muito para aprender — mais dinheiro hé para ganhar, porque com
o passar dos anos acumulo experiéncia e sabedoria. Tenho amigos
que se remetem A seguranga, trabalhando com afinco nas suas pro-
fissbes, que ndo conseguem adquirir sabedoria financeira, pois leva
tempo para ser desenvolvida.

De modo geral, a minha filosofia é plantar sementes na minha
coluna de ativos. Essa ¢ a férmula. Comego com pouco e planto
sementes. Algumas desenvolvem-se, outras ndo.

Na nossa empresa imobilidria hd propriedades que valem mui-
tos milhdes. E o nosso préprio #rust de investimento em iméveis.
A maioria desses milhdes partiu de investimentos minimos, na
ordem dos $5000 ou $10 000. Todas essas entradas foram bene-
ficiadas por terem ocorrido em momentos de ripida ascensdo do
mercado, com ganhos isentos de imposto, compras e vendas feitas
repentinamente ao longo de alguns anos.

Também temos uma carteira de agdes, abrigada numa empresa a
que 2 minha mulher e eu chamamos o nosso fundo mituo pessoal.
Temos amigos que fazem negécios especificamente com investi-
dores como nés, de modo que todos os meses temos dinheiro extra
para investir. Compramos agoes de empresas de capital fechado,de
alto risco, especulativas, que estdo proximo de serem cotadas em
bolsas dos EUA ou do Canad4. Um exemplo de como ¢ possivel
obter ganhos rapidos sio 100 mil a¢es compradas a 25 céntimos,
pouco antes da abertura do capital da empresa. Seis meses depois,
a empresa estava cotada em bolsa e as 100 mil a¢des valem ago-
ra $2 cada uma. Se a empresa for bem gerida, o prego continuari
a subir e as agdes podem alcangar $20 ou mais, cada uma. Houve
ocasides em que os nossos $25 000 se transformaram num milhdo
em menos de um ano.

Se sabe o que esté a fazer, entio isso ndo € jogar. Sé6 € jogo quan-
do poe dinheiro num negdcio e reza para que dé certo. O impor-
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tante € usar conhecimento técnico, sabedoria e amor a0 jogo, para
minimizar os riscos. E 6bvio que hd sempre algum risco. E a inte-
ligéncia financeira que aumenta as oportunidades. Assim, o que
€ muito arriscado para uma pessoa é menos arriscado para outra.
Essa € a principal razio pela qual incentivo as pessoas a investir
mais na sua instrugio financeira do que em agées, iméveis ou ou-
tros mercados. Quanto mais esperto for, mais possibilidades tera
de reduzir os riscos.

As agbes em que invisto sio extremamente arriscadas para a
maioria das pessoas e nio aconselho, de forma alguma, que outras
pessoas o facam. Estou neste jogo desde 1979 e ji paguei mais do
que devia por elas. Mas se verificar porque sdo, tais investimentos,
um alto risco para a maioria das pessoas, poders organizar a sua vida
de maneira diferente, para que pegar em $25 000, e transforma-los
em $1 000 000 num ano, seja de baixo risco para si.

Como ji disse anteriormente, nada do que escrevi ¢ uma reco-
mendagio. Sio apenas exemplos do que é simples e possivel. O que
faco é coisa pequena no esquema global, contudo, para o individuo
comum, um rendimento de $100 000 por ano ¢é agradavel e nio
muito dificil de obter. Dependendo do mercado, e de quéo esper-
to for, isso pode ser conseguido num prazo de cinco a 10 anos. Se
mantiver as suas despesas correntes num nivel modesto, $100 000
como rendimento adicional é bom, ndo importa se trabalha ou nio.
Pode trabalhar se quiser, ou tirar folga e usar o sistema tributdrio
a seu favor, nio contra si.

A minha base pessoal sio os iméveis. Adoro iméveis porque
sao estiveis e mudam devagar. Por isso, mantenho essa base s6-
lida. O fluxo de caixa ¢ constante e, se for gerido adequadamente,
tem boas possibilidades de ver o seu valor aumentado. A beleza de
uma sélida base em iméveis ¢ que me permite arriscar um pouco
mais com as a¢des especulativas que compro.
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Se tenho grandes lucros no mercado de agdes, pago o imposto
sobre os ganhos de capital e reinvisto o que sobra em iméveis, ga-
rantindo assim o alicerce dos meus ativos.

Uma ultima consideragio sobre iméveis. Tenho viajado por
todo o mundo a ensinar a investir. Em todas as cidades ougo as
pessoas dizerem que ndo h4 iméveis baratos. Nio ¢ essa a minha
experiéncia. Mesmo em Nova Iorque ou em Téquio, ou mesmo nos
arredores das cidades, h4 pechinchas desprezadas pela maioria das
pessoas. Em Singapura, que atualmente regista uma alta no prego
dos iméveis, podem encontrar-se ainda pechinchas em locais ndo
muito distantes. Logo, sempre que ougo alguém dizer «Vocé nio
pode fazer isso aqui», respondo que talvez a afirmagio adequada
seja «Nio sei como fazer isso aqui... ainda».

As grandes oportunidades nio sdo vistas com os olhos, mas
com a mente. Hi muitas pessoas que nio ficam ricas porque ndo
tém o treino financeiro para reconhecer oportunidades que estdo
mesmo 2 sua frente.

Muitas vezes perguntam-me: «Como comegar?»

No ultimo capitulo mostro 10 passos que segui na trajetoria
para a minha independéncia financeira. Mas lembro sempre que
é preciso que seja divertido. E apenas um jogo. As vezes ganha-
-se ¢ as vezes aprende-se. Mas divirta-se. A maioria das pessoas
nunca ganha porque tem medo de perder. E por isso que a escola
é tio tola. Na escola aprendemos que os erros sao maus e SOmos
punidos por cometé-los. Contudo, se prestar atengio 4 maneira
como os seres humanos aprendem, verd que aprendemos errando.
Aprendemos a andar, caindo. Se nunca cairmos nunca andare-
mos. O mesmo se passa quanto a andar de bicicleta. Ainda tenho
cicatrizes nos joelhos, mas hoje ando de bicicleta sem pensar no
que estou a fazer. O mesmo também vale para enriquecer. Infe-
lizmente, a principal razdo pela qual a maioria das pessoas nio
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é rica prende-se com o seu pavor de perder. Os vencedores nio
tém medo de perder. Mas os perdedores, esses sim. Os fracos sio
parte do processo do sucesso. As pessoas que evitam os fracassos
também evitam os sucessos.

Penso no dinheiro de forma semelhante a0 meu jogo de ténis:
jogo muito, erro, corrijo, erro mais, volto a corrigir e methoro o
meu jogo. Se perder o jogo vou até 2 rede e aperto a mio do meu
adversirio, sorrio e digo «Até sibado».

Hi dois tipos de investidores:

1. O primeiro tipo, 0 mais comum, sdo as pessoas que compram um
investimento empacotado. Procuram um retathista, seja uma imo-
bilidria seja um corretor ou um consultor financeiro, e compram
alguma coisa. Pode ser um fundo mituo, um #rusz de investimen-
tos imobilidrios, agGes ou titulos. E uma forma simples de investir.
Pode ser comparado 4 pessoa que vai a loja e compra um compu-

tador, diretamente da prateleira.

2. O segundo tipo sio os investidores que criam investimentos. Estes,
em geral, organizam o negécio de forma semelhante s pessoas que
compram os componentes ¢ montam o seu préprio computador.
E algo sob medida. Eu niio sei como juntar os componentes de
um computador, mas sei como agregar oportunidades ou conhego

gente que sabe.

E este segundo tipo que tem mais probabilidades de se tornar
num investidor profissional. As vezes sdo necessirios anos para se
juntarem todas as pegas. E nem sempre se consegue. O meu pai rico
incentivou-me a ser este tipo de investidor. E importante aprender
a juntar as pegas, porque ¢ ai que estdo os grandes ganhos e, se a
maré for adversa, as grandes perdas.



Pai Rico, Pai Pogre 155

Se quer ser o segundo tipo de investidor, precisa de desenvolver

trés competéncias principais. Estas juntam-se as necessarias para

se adquirir a inteligéncia financeira.

1.

COMO ENCONTRAR UMA OPORTUNIDADE QUE NINGUEM VIU. Vocé
vé com a sua mente o que os outros veem com os olhos. Por exem-
plo, um amigo comprou uma casa que estava em péssimo estado.
Era assustador olhar para ela e todos se perguntavam porque a teria
comprado. O que ele viu € nés nido foi que, juntamente com a casa, a
compra envolvia mais quatro lotes de terreno vazio. Ele confirmou
isso na sua visita 2 imobilidria. Depois de comprar a casa, demoliu-a
e vendeu os cinco lotes 2 um construtor, por trés vezes o que tinha
pago, e ganhou $75 000 em dois meses de trabalho. Nao ¢ muito
dinheiro, mas sem duvida que é muito mais do que o saldrio mini-

mo, ¢ nio ha muitas dificuldades técnicas.

COMO CONSEGUIR DINHEIRO. Em geral, as pessoas s6 procuram o
banco. Este segundo tipo de investidor precisa de saber onde ar-
ranjar recursos e hd muitas formas de fazé-lo sem ir ao banco. Para
comegar, aprendi a comprar iméveis sem precisar de bancos. Ndo
é tanto pelos iméveis, mas pela aprendizagem de como conseguir
o dinheiro, 0 que nio tem prego. Muito frequentemente ougo as
pessoas dizerem «O banco nio me d4 um empréstimon, ou «Nio
tenho dinheiro para comprar isso». Se quiser tornar-se num inves-
tidor do tipo 2, precisaré de aprender a fazer o que atrapalha tanta
gente. Por outras palavras, a maioria das pessoas deixa que a falta
de dinheiro as impega de fechar um negécio. Se puder evitar esse
obsticulo, estar4 milhdes a frente dos que ndo aprenderam essas
habilidades. Por muitas vezes ja adquiri uma casa, ou agbes, ou
um prédio de apartamentos sem ter sequer um tostio no banco.

Uma vez, comprei um prédio por $1 2000 000. O que fiz chama-
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-S€ «amarrar» a transagio com um contrato escrito de compra e
venda, entre comprador e vendedor. Entio consegui o necessirio
para pagar o depésito de $100 000, o que me permitiu obter 90
dias para levantar o resto do dinheiro. Porque fiz isso? Porque sa-
bia que o prédio valia $2 000 000. Nunca levantei o dinheiro. Em
vez disso, a pessoa que depositou os $100 000 deu-me $50 000 por
ter encontrado o prédio, assumiu a minha posigio e eu sai do ne-
gécio. Total de tempo de trabalho: trés dias. Repito: conta mais o

que sabe do que o que compra. Investir ndo é comprar, é conhecer.

3. CoMO ORGANIZAR PESSOAS ESPERTAS. Pessoas inteligentes sio
aquelas que trabalham com, ou contratam, uma pessoa mais in-
teligente do que elas. Quando precisar de orientagio, assegure-se

de que escolhe, sabiamente, o seu conselheiro.

H4 muito que aprender, mas a recompensa pode ser astronémi-
ca. Se nio quiser aprender estas competéncias, entio é aconselhi-
vel ser um investidor do tipo 1. A sua maior riqueza ¢ o que sabe.
O seu maior risco € o que ndo conhece. H sempre risco. Por isso,
aprenda a geri-lo em vez de eviti-lo.



CAP{TULO SETE

LIGAO 6 — TRABALHE PARA
APRENDER, NAO TRABALHE PELO
DINHEIRO

m 1995, dei uma entrevista a um jornal de Singapura. A jo-

vem jornalista chegou a horas e comegou imediatamente a

entrevista. Sentimo-nos no étrio de entrada de um hotel lu-
Xu0s0, tomamos café e falimos do objetivo da minha visita a cidade.
Eu iria dividir o palco com Zig Ziglar. Ele falaria da motivagio e
eu dos «segredos dos ricos».

— Gostaria de ser, um dia, uma autora de bestsellers como o
senhor — disse ela. Eu j4 lera alguns dos seus artigos de jornal e
ficara impressionado. Ela tinha um estilo forte e claro e os seus ar-
tigos atraiam o interesse do leitor.

— O seu estilo é 6timo — respondi. — O que a impede de al-
cangar o seu sonho?

— Parece que nio consigo ir adiante — respondeu calmamen-
te. — Todos dizem que os meus romances sdo 6timos, mas nada
acontece. Por isso, continuo no jornal. Pelo menos dé para pagar
as contas. O senhor teria alguma sugestio?

— Sim — retorqui, animadamente. — Um amigo meu tem,
aqui em Singapura, um curso que ensina as pessoas a vender. Ele
d4 cursos de treino em vendas para as principais empresas desta
cidade e penso que, se assistisse a um dos seus cursos, a sua carrei-
ra poderia beneficiar bastante.

Ela espantou-se:
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— Estd a dizer que deveria aprender a vender?

Abanei a cabega afirmativamente.

— Esti a falar a sério?

Voltei a dizer que sim com a cabega. «O que tem isso de mal?»
Agora eu estava a recuar. Ela ofendera-se com o que eu disse. Mais
valia ndo ter dito nada. Na minha tentativa de ser util, comecei a
defender a minha sugestio.

— Tenho um mestrado em literatura inglesa. Porque frequen-
taria um curso de vendas? Sou uma profissional. Fui para a univer-
sidade para nio ser vendedora. Odeio vendedores. Eles s6 pensam
em dinheiro. Diga-me: porque iria estudar vendas?

Ela comegou a arrumar as suas coisas. A entrevista tinha acabado.

Na mesa em frente do sofd estava um exemplar de um bestsel-
ler que eu publicara. Peguei no livro e nalgumas notas que ela es-
crevera num bloco.

— Estd aver isto? — perguntei, apontando para as suas anotagdes.

Ela olhou para o bloco.

— O qué? — disse ela, confusa.

Novamente, apontei para as suas anotagdes. No bloco ela escre-
vera «Robert Kiyosaki, autor de bestsellers».

— Aqui estd escrito «autor de bestsellers», nio diz «o melhor
escritor». Os seus olhos arregalaram-se imediatamente.

— Sou um péssimo escritor. Vocé é uma grande escritora. Eu
frequentei cursos de vendas. Vocé tem um mestrado. Junte as duas
coisas e terd uma «autora de bestsellers» e uma «boa escritoran.

Ela tinha, agora, uma expressio furiosa.

— Nunca me rebaixarei ao ponto de ir aprender a como vender.
Pessoas como o senhor nio tém de andar a escrever. Fui treinada
profissionalmente para escrever e o senhor para vender. Nio é justo.

Guardou o resto das suas notas e saiu disparada através das am-
plas portas de vidro, para a himida manhi de Singapura.
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Pelo menos, na manhi seguinte, a sua reportagem era equili-
brada e favoravel.

O mundo esti cheio de gente inteligente, talentosa, instruida e
qualificada. Encontramo-nos com elas todos os dias. Estdo 4 nos-
sa volta.

Alguns dias antes, o meu carro estava com problemas. Entrei
numa oficina e o jovem mecinico arranjou-o em minutos. Ele
soube o que o carro tinha s6 através do barulho do motor. Fiquei
impressionado.

A triste verdade ¢ que um grande talento nio ¢ suficiente.

Fico sempre muito chocado a0 perceber o pouco que ganham as
pessoas talentosas. Ouvi no outro dia que menos de 5% dos ameri-
canos ganham mais de $100 000 por ano. J4 encontrei gente mui-
to instruida, brilhante, que ganha menos de $20 000 anualmente.
Um consultor comercial especializado na drea médica dizia-me que
muitos médicos, dentistas e quiropraticos tém dificuldades finan-
ceiras. Até entio, eu pensava que, depois de se formarem, os dé-
lares choveriam. Foi esse consultor que me disse: «Eles estdo uma
competéncia abaixo da grande riqueza.»

O que isso quer dizer ¢ que muitas pessoas precisam apenas de
aprender e dominar uma aptiddo a mais € o seu rendimento au-
mentaré exponencialmente. J4 mencionei que a inteligéncia finan-
ceira é uma sinergia entre contabilidade, investimento, marketing e
direito. Combine essas quatro aptidées técnicas e ganhar dinheiro
com dinheiro ser4 mais ficil. Quando se fala de dinheiro, a tnica
competéncia que a maioria das pessoas conhece ¢ trabalhar mais.

O exemplo clissico de sinergia de aptiddes era essa jovem jor-
nalista. Se ela aprendesse ativamente as competéncias de vendas
e marketing, o seu rendimento poderia aumentar de forma espe-
tacular. Se eu fosse ela, faria alguns cursos de redagdo publicitiria,
além de vendas. Entio, em vez de trabalhar no jornal, procuraria
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um emprego numa agéncia de publicidade. Mesmo se o seu sali-
rio reduzisse, ela aprenderia a comunicar «sinteticamente», como
se faz com tanto sucesso na publicidade. Ela também aprenderia
relagdes piblicas, uma aptidio importante. Aprenderia como ob-
ter milhes em publicidade gratuita. Entio, 4 noite e nos fins de
semana, poderia escrever o seu grande romance. E, quando tivesse
terminado, estaria mais apta para vender o seu livro. E, assim, em
pouco tempo, poderia ser «autora de bestsellers».

Quando publiquei o meu primeiro livro, If you want o be rich
and happy, don’t go to school? [ Se quer ser rico e feliz, ndo vd para a es-
cola?], um editor sugeriu que mudasse o titulo para A Economia da
Educagdo. Disse-lhe que, com um titulo como esse, s6 conseguiria
vender dois exemplares: um para a minha familia e o outro para o
meu melhor amigo. O problema ¢ que eles esperariam que lho ofe-
recesse. O titulo agressivo foi escolhido porque eu sabia que assim
obteria toneladas de publicidade. Sou a favor da educagio e acredi-
to numa reforma educacional. De outra forma, porque continuaria
a pressionar por mudangas no nosso antiquado sistema de ensino?
Por isso, escolhi um titulo que me permitisse ir a mais apresentacgoes
de televisio e 4 ridio, unicamente por causa da controvérsia. Muitas
pessoas pensaram que eu era louco, mas o livro vendeu muito bem.
Quando me formei na Academia de Marinha Mercante dos EUA,
em 1969, o meu pai instruido ficou feliz. A Standard Qil da Cali-
férnia contratara-me para a sua frota de navios-tanque. Eu era ter-
ceiro-imediato e o salério era baixo, se comparado com o dos meus
colegas, mas era um bom emprego para um recém-formado. O meu
ordenado inicial era cerca de $42 000 por ano, incluindo as horas
extra, € eu s6 trabalhava durante sete meses — tinha cinco meses de
férias. Se quisesse, poderia ter ido para o Vietname com uma em-
presa de navegagio subsididria e teria facilmente duplicado o meu
saldrio, em vez de descansar nas férias.
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Tinha uma grande carreira 2 minha frente, contudo demiti-me
seis meses depois e fui para a Marinha dos EUA, para aprender
a voar. O meu pai instruido ficou arrasado. O pai rico deu-me os
parabéns.

Na escola e no local de trabalho estava na moda a «especializa-
¢don. Isto €, para ganhar mais ou obter uma promogio era necessi-
rio especializar-se em algo como ortopedia ou pediatria. O mesmo
se aplica a contabilistas, arquitetos, advogados, pilotos e outros.

O meu pai instruido acreditava no mesmo dogma e ficou empol-
gado quando, finalmente, obteve um doutoramento. Muitas vezes
ele admitia que as escolas recompensam as pessoas que estudam
mais e mais, a respeito de menos e menos.

O pai rico incentivava-me a fazer exatamente o oposto: «Precisas
de saber um pouco sobre virias coisas» era a sua sugestio. E porisso
que durante anos trabalhei em diferentes dreas das suas empresas.
Durante algum tempo trabalhei no departamento de contabilida-
de. Embora provavelmente nunca chegasse a ser contabilista, ele
queria que aprendesse por «osmose». O pai rico sabia que eu as-
similaria o «jargdo» e distinguiria aquilo que ¢ importante do que
nio importa. Também trabalhei como aprendiz de empregado de
mesa e como operirio na construgio, bem como em vendas, reser-
vas e marketing. Ele estava a «preparar» o Mike e 2 mim. Insistia
para que nos sentissemos para assistirmos aos seus encontros com
diretores de bancos, advogados, contabilistas e corretores. Queria
que conhecéssemos um pouco sobre cada detalhe do seu império.

Quando abandonei o meu emprego bem pago, na Standard
Oil, 0 meu pai instruido teve uma conversa séria comigo. Ele es-
tava perturbado. Nio conseguia entender a minha decisio de lar-
gar uma carreira que oferecia um bom salério, grandes beneficios,
muito tempo de folga e oportunidades de promogio. Quando me
perguntou, certa noite, «Porque te demitiste?», ndo consegui, por
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mais que tentasse, explicar-lhe. A minha légica nio se encaixava na
dele. O grande problema é que a minha légica era a do meu pai rico.

A seguranga no emprego era tudo para o meu pai instruido.
Aprender era tudo para o meu pai rico.

O meu pai instruido pensou que eu tivesse ido para o curso para
aprender a ser comandante de navio. O pai rico sabia que eu esta-
va 14 para estudar comércio internacional. Enquanto estudava fiz
transporte de cargas, naveguei em grandes cargueiros e em navios
de passageiros pelo Extremo Oriente e no Pacifico Sul. O pai rico
incentivava-me a navegar pelo Pacifico, em vez de ir para a Euro-
pa, porque sabia que as «nages emergentes» estavam na Asia e nio
no Velho Continente. A maioria dos meus colegas de turma, in-
cluindo Mike, ainda participava em festas nas suas fraternidades!®
e eu ji estudava comércio, povos, estilos de negécios e culturas no
Japido, Taiwan, Tailindia, Singapura, Hong Kong, Vietname, Co-
reia, Taiti, Samoa e Filipinas. Eu também frequentava festas, mas
ndo em fraternidades. Cresci rapidamente.

O meu pai instruido nio conseguia entender porque me demi-
tira do emprego e entrara para a Marinha. Disse-lhe que queria
aprender a voar, mas realmente o que eu queria era aprender a co-
mandar tropas. O pai rico explicara-me que a parte mais dificil da
condugdo de uma empresa ¢ a gestdo de pessoas. Ele passara trés
anos no exército; 0 meu pai instruido tinha ficado isento do servico
militar. O pai rico falou-me do valor de aprender a liderar pesso-
as em situagdes dificeis. «Lideranga é o que precisas de aprender
agora», dizia. «Se nio fores um bom lider levards um tiro pelas
costas, como acontece nos negocios.»

'8 Nos EUA, grande parte dos estudantes do ensino superior estdo associados a fra-
ternidades, que sio uma espécie de clubes e muitas vezes também funcionam como re-
publicas estudantis, onde residem. [N, da T')
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Ao voltar do Vietname, em 1973, demiti-me, embora adoras-
se voar. Arranjei um emprego na Xerox Corp. Fui para 14 por uma
razio, e nio se prendia com os beneficios. Eu era bastante timido
e a ideia de vender parecia-me a coisa mais aterrorizante do mun-
do. A Xerox tem um dos melhores programas de treino em ven-
das dos EUA.

O pai rico ficou muito orgulhoso de mim. J4 o meu pai instrui-
do ficou envergonhado. Sendo um intelectual, considerava que os
vendedores estavam abaixo dele. Trabalhei na Xerox durante quatro
anos, até que superei o medo de bater as portas e ser rejeitado.
Ao alcangar, permanentemente, um lugar entre os cinco maiores
vendedores, demiti-me e fui em frente, deixando atris de mim ou-
tra grande carreira, numa 6tima empresa.

Em 1977, formei a minha primeira empresa. O pai rico preparara
o Mike e a mim para assumirmos as rédeas de empresas. De modo
que agora precisava formé-las e po-las a funcionar. O meu primeiro
produto, uma carteira de nylon e velcro, era fabricado no Extremo
Oriente e remetido para um armazém em Nova Jorque, perto da es-
cola que eu frequentara. A minha educagio formal estava completa
e era tempo de testar as minhas asas. Se fracassasse, estaria falido. O
pai rico achava que era melhor ir abaixo antes dos 30. «Ainda tens
tempo de recuperar, era o seu conselho. Na véspera do meu trigési-
mo aniversirio, a primeira remessa saiu da Coreia para Nova lorque.

Hoje ainda fago negécios internacionais. E, conforme me incen-
tivou o pai rico, procuro os paises emergentes. A minha empresa de
investimentos opera na América do Sul, Asia, Noruega e Rissia.

H4 um velho ditado segundo o qual «<Emprego ¢ sin6nimo de
quase falido».  E, infelizmente, eu diria que isso se aplica a milhdes
de pessoas. Como a escola ndo acha que a inteligéncia financeira

19 Expressio que contém um trocadilho intraduziveL: Job is an acronym  for «Just Over
Broke».[N. da T
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seja inteligéncia, a maioria dos trabalhadores «vive de acordo com
as suas posses». Trabalham e pagam as contas.

Hi outra terrivel teoria da gestdo que diz que «os empregados
trabalham apenas o suficiente para ndo serem despedidos € os pa-
trbes pagam apenas o suficiente para os trabalhadores nio irem
embora». E se observar a escala salarial da maioria das empresas,
diria que hd uma certa verdade nessa afirmagio.

O resultado ¢, na generalidade, uma auséncia de progressio dos
trabalhadores. Fazem o que foram ensinados a fazer: «Conseguir
um emprego seguro.» A maioria dos empregados concentra-se em
saldrios e beneficios que os remuneram a curto prazo, mas que sdo
frequentemente desastrosos a longo prazo.

Ja eu recomendo aos jovens que procurem emprego pelas opor-
tunidades de aprendizagem, mais do que pelo que possam receber.
E preciso ver que aptiddes se deseja adquirir, antes de escolher uma
profissio especifica e antes de cair na Corrida dos Ratos.

Uma vez aprisionadas num processo permanente de pagamen-
to de contas, as pessoas tornam-se como os pequenos hamsters a
correrem nas gaiolas. As suas pequenas pernas peludas correm fu-
riosamente, a roda gira incessantemente, mas dia vai, dia vem, elas
ainda estio na mesma gaiola: grande emprego...!

No filme Jerry Maguire,com Tom Cruise, hd grandes sugestdes.
Talvez a mais memorivel seja «Mostre-me o dinheiro». Mas h4 ou-
tra frase que me parece mais verdadeira. Aparece na cena em que
Tom Cruise estd a sair da empresa. Ele acaba de ser demitido e per-
gunta a todos os colegas: «Quem quer acompanhar-me?» E todos
permanecem silenciosos e petrificados. Apenas uma mulher se le-
vanta e diz: «Eu gostaria, mas daqui a trés meses serei promovida.»

A afirmagio ¢ provavelmente a mais verdadeira de todo o filme.
E o tipo de frase que as pessoas usam para continuarem a traba-
Ihar e pagarem as suas contas. Sei que o meu pai instruido esperava
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pelo seu aumento anual, e todos os anos ficava desiludido. Entdo
ele voltava a estudar para se tornar mais qualificado, de modo a
poder obter outro aumento, mas acabava por sofrer uma decegéo,
mais uma vez.

Frequentemente pergunto as pessoas: «Para onde o estd a le-
var essa atividade didria?>» Como o pequeno hamster, duvido que
as pessoas olhem para onde o seu trabalho drduo as estd a levar.
O que lhes oferece o futuro?

Cyril Brickfiel, o antigo diretor executivo da Associagio Ame-
ricana de Reformados, afirma que «as reformas privadas estdo num
caos. Em primeiro lugar, 50% da forga de trabalho n@o conta atual-
mente com fundos de pensio. Por si s6,isso j4 deveria ser motivo de
grande preocupagio. E entre 75% e 80% dos demais tém reformas
despreziveis, na ordem dos $55, $150 ou $300 por més».

No seu livro The retirement myth [O mito da reforma), Craig S.
Karpel escreve: «Visitei a sede de uma grande empresa nacional de
consultoria especializada em aposentagées e falei com uma dire-
tora administrativa, que planeia exuberantes planos para altos exe-
cutivos. Quando lhe perguntei o que as pessoas comuns poderiam
esperar receber como reforma, ela disse com um sorriso confiante:
“A bala de prata.”

— O que é — perguntei — a “bala de prata™

Ela abanou os ombros:

— Se os baby boomers® descobrem que ndo tém dinheiro su-
ficiente para viver quando forem mais velhos, sempre podem dar
um tiro nos miolos.»

Karpel continua, explicando a diferenga entre os antigos pla-
nos de beneficios definidos e os novos planos de contribui¢es
programadas, que sio mais arriscados. Nao ¢ um quadro anima-

2 Expressdo usada para a geragdo nascida ap6s a Segunda Guerra Mundial. [N. 4z T]
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dor para a maioria das pessoas que estd a trabalhar atualmente.
E isso é s6 a reforma. Quando se acrescenta despesas médicas
e casas de repouso para idosos, o quadro torna-se aterrador. No
seu livro de 1995, ela indica que as despesas hospitalares variam
entre $15 000, $30 000 e $125 000, anualmente. Numa casa de
repouso para idosos, sem qualquer mordomia, a anuidade anda-
va a volta de $88 000.

Muitos hospitais, em paises onde a medicina tem um cariter so-
cial, j se veem obrigados a tomar decises dramiticas como «quem
permaneceri vivo e quem vai morrer». Eles tomam essas decisées
com base no orgamento e na idade dos pacientes. Os cuidados mé-
dicos sdo destinados aos pacientes mais jovens. O doente mais
velho fica para o fim da fila. Assim como os ricos podem permitir-
-se uma boa educagio, também podem manter-se vivos, enquanto
aqueles com pouca fortuna morrem.

Ponho-me a imaginar se hi trabalhadores a pensar no futuro
Ou se apenas se preocupam com o préximo ordenado sem se ques-
tionarem sobre o que vird mais adiante...?

Quando falo para adultos que querem ganhar mais dinheiro, dou
sempre o mesmo conselho: sugiro que pensem a longo prazo. Em
vez de trabalharem simplesmente pelo dinheiro e pela seguranga,
que sdo, admito, importantes, sugiro que procurem um segundo
emprego onde possam aprender outra competéncia. Muitas vezes
recomendo que se integrem numa empresa de marketing de rede,
também chamado marketing multinivel, se quiserem adquirir apti-
ddes de venda. Algumas dessas empresas tém excelentes programas
de treino que ajudam as pessoas a suportar o medo do fracasso e da
rejei¢io, que sio as principais razdes pelas quais a maioria das pes-
soas néio € bem-sucedida. A instrugo vale mais do que o dinheiro, a
longo prazo. Quando ofereco esta sugestio, ouo muitas vezes dizer
«Ah, isso dd muito trabalho» ou «S6 quero fazer o que me interessa».
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Quanto 2 primeira resposta, returco: «Entio o senhor prefere
passar a vida a entregar 50% do que ganha ao governo?» Quanto
4 segunda observagio, digo: «Eu nio tenho interesse em ir a0 gi-
nésio, mas vou para me sentir melhor e viver mais.»

Infelizmente, ha verdade no velho adigio: «Burro velho ndo
aprende linguas.» A menos que a pessoa esteja habituada a mudar,
serd dificil mudar.

Mas, para aqueles que ainda estdo em cima do muro em relagdo
3 ideia de trabalhar para aprender algo novo, ofereco esta palavra de
incentivo: a vida parece-se muito com ir a0 gindsio. A parte mais
dificil é decidir comegar. Uma vez feito isso torna-se ficil. Em mui-
tas ocasides ficava hesitante em ir para o ginisio, mas ao chegar 14,
em movimento, era 6timo. Depois dos exercicios fico sempre feliz
por ter decidido ir.

Se nio esta disposto a trabalhar para aprender algo novo, e in-
siste em especializar-se na sua drea, assegure-se de que vai traba-
Ihar numa empresa sindicalizada.?! Os sindicatos foram pensados
para proteger especialistas.

O meu pai instruido, depois de ter caido em desgraca junto
do governador, tornou-se presidente do Sindicato de Professo-
res do Havai. Ele dizia que esse era o trabalho mais pesado que ja
tivera na vida. O meu pai rico, por outro lado, passou toda a sua vida
a fazer o possivel para que as suas empresas nio fossem sindicaliza-
das. E foi bem-sucedido. Embora os sindicatos fizessem forga, o pai
rico conseguiu sempre combaté-los.

Pessoalmente nio tomo partido, porque consigo ver a necessidade
¢ os beneficios de ambas as situagbes. Se seguir os conselhos da es-

2t A legislagdo trabalhista dos EUA considera a possibilidade de haver empresas em
que todos os trabalhadores devam ser sindicalizados ¢ outras em que nenhum o seja. Até
cerca de 1947, eram admitidas empresas em que a contratagio de trabalhadores s6 podia
ser feita entre sindicalizados. Posteriormente, o dispositivo foi modificado para que os
trabalhadores pudessem sindicalizar-se apés a contratagio. [V. da T]
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cola, tornando-se altamente especializado, entio procure a protegio
do sindicato. Por exemplo, se eu tivesse prosseguido a minha carrei-
ra de piloto de avides, teria procurado trabalhar numa empresa em
que o sindicato dos pilotos fosse forte. Porqué? Porque a minha vida
teria sido dedicada a aprender uma competéncia que s6 tem valor
num ramo de atividade. Se tivesse de abandonar esse ramo, as mi-
nhas aptiddes nio teriam valor noutras atividades. Um piloto sénior,
com 100 mil horas de voo, a ganhar $150 000 ao ano, teria dificul-
dades em encontrar um emprego com igual remuneragio no ensino.
As capacidades nio se transferem necessariamente de um ramo de
atividade para outro; os pilotos recebem salérios altos por possuirem
competéncias que nio teriam valor, por exemplo, no sistema de ensino.

Atualmente, pode dizer-se o mesmo até no caso dos médicos.
Com todas as mudangas ocorridas na Medicina, os especialistas
tém de se agrupar em organizagbes médicas como os planos de
satide. Sem duvida que os professores precisam de se sindicalizar.
Atualmente, nos EUA, o Sindicato dos Professores é o maior e
mais rico. A Associagio Nacional de Educacio tem uma grande
forga politica. Os professores precisam da protegio do seu sindica-
to porque as suas aptiddes também tém escasso valor fora da drea
da educagio. De modo que a regra pritica é: «Se for atualmente
especializado, sindicalize-se.»

Quando pergunto aos meus alunos «Quais de vocés fazem um
hambuirguer melhor do que os da McDonald’s?», quase todos levan-
tam a mdo. Entdo insisto: «Se a maioria de vocés faz um hambur-
guer melhor do que os da McDonald’s, porque ¢ que eles ganham
mais dinheiro do que vocés?»

A resposta ¢ 6bvia: a McDonald’s é um 6timo sistema de nego-
cios. A razio pela qual tantas pessoas talentosas sdo pobres & que
elas concentram-se na preparagio de um hambirguer melhor, mas
sabem muito pouco sobre sistemas de negécios.
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Um amigo meu, do Havai, ¢ um grande artista e ganha bastan-
te dinheiro. Um dia, o advogado da sua mie ligou a dizer que ela
lhe tinha deixado $35 000. Era o que tinha sobrado dos seus bens,
depois de o advogado e o governo cobrarem a sua parte. Imedia-
tamente, ele viu uma oportunidade de aumentar os seus negécios
usando parte desse dinheiro em publicidade. Dois meses depois,
o seu primeiro aniincio a cores, de pigina inteira, apareceu numa
revista cara voltada para os muito ricos. O antncio foi publicado
durante trés meses. Ele nio teve qualquer retorno e toda a sua he-
ranca desapareceu. Agora ele quer processar a revista por ter sido
enganado.

Este é um caso tipico de alguém que pode fazer um belo ham-
biirguer, mas que conhece pouco de negécios. Quando Ihe pergun-
tei o que tinha aprendido, a sua resposta foi: «Os publicitirios sdo
uns vigaristas». Entio perguntei-lhe se nio gostaria de fazer um
curso de vendas e outro de marketing direto. A sua resposta foi:
«Nio tenho tempo e nio quero deitar dinheiro a rua.»

O mundo esti cheio de pessoas talentosas. Com muita fre-
quéncia sio pobres, tém dificuldades financeiras ou ganham menos
do que poderiam, nio pelo que sabem mas pelo que nio sabem.
Concentram-se em aperfeigoar as suas aptidées para fazerem
um melhor hambiirguer, em vez de pensarem em como vender e
entregar esse hambiirguer. Talvez a McDonald’s nio faga o me-
lhor hambiirguer, mas ¢ a cadeia que melhor vende e apresenta
os seus hamburgueres.

O pai pobre queria que eu me especializasse. Era assim que acha-
va que se ganhava mais. Mesmo depois de ouvir do governador do
Havai que ji niio poderia trabalhar para o estado, 0 meu pai ins-
truido continuou a incentivar-me a especializar-me. O pai pobre
assumiu entio a causa do Sindicato de Professores, fazendo cam-
panhas por mais protecio e maiores beneficios para esses profis-
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sionais altamente especializados e instruidos. Ele nunca entendeu
que, quanto mais especializado nos tornamos, mais ficamos amar-
rados e dependentes dessa especializagio.

O pai rico aconselhava o Mike e eu a «prepararmo-nos». Muitas
grandes empresas fazem o mesmo: procuram jovens recém-formados
nas faculdades e comegam a «preparar» essas pessoas para exercerem,
um dia, altos cargos na organizagio. Esses jovens brilhantes nio se
especializam num departamento: percorrem as diversas secgbes para
aprenderem todos os detalhes dos sistemas de negécios. Os ricos
frequentemente «preparam» os seus filhos ou os filhos dos outros.
Ao fazé-lo, 0s seus filhos adquirem uma visio geral das operagdes da
empresa e conhecem a inter-relagio entre os virios departamentos.

A geragio da Segunda Guerra Mundial considerava negativo
mudar de emprego. Hoje considera-se uma atitude inteligente. J4
que as pessoas passardo a mudar de emprego em vez de procura-
rem major especializagdo, porque nio pensar em «aprender» mais
do que em «ganhar»? A curto prazo pode ganhar menos. Ao longo
prazo, resultard em grandes dividendos.

As principais capacidades administrativas necessarias para o
sucesso sao:

l. Gestio do fluxo de caixa.

2. Gestéo de sistemas (incluindo-o a si e ao tempo dedicado a familia).

3. Gestido do pessoal.

As capacidades especializadas mais importantes sio as ven-
das e a compreensio da comercializago. A base para o sucesso
pessoal € a aptiddo para vender, isto ¢, para comunicar com ou-
tro ser humano, seja cliente, funcionirio, chefe, conjuge ou filho.
Competéncias de comunicagio como escrever, falar e negociar sao
cruciais para uma vida de sucesso. Sao capacidades que exercito
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constantemente, a0 fazer cursos ou a comprar filmes educativos
para aumentar o meu conhecimento.

Como ja mencionei, o meu pai instruido trabalhava cada vez mais
arduamente quanto mais competente se tornava. Ele também se via
cada vez mais encurralado, quanto mais se especializava. Embora o
seu saldrio aumentasse, as escolhas diminuiam. Pouco depois de ter
sido mandado embora do trabalho no governo, descobriu como era
vulnerivel profissionalmente. E semelhante ao que ocorre com 0s
atletas profissionais, que de repente sofrem uma lesdo ou ficam ve-
Ihos para o desporto. A sua posigio bem remunerada ¢ perdida e eles
tém aptidoes limitadas as quais podem recorrer. Penso que € por isso
que o meu pai instruido se envolveu tanto com os sindicatos a partir
de entio. Ele percebeu o quanto o sindicato poderia té-lo ajudado.

Atualmente encontro ex-professores a ganharem centenas de
milhares de délares por ano. Eles ganham tanto porque tém, além
das competéncias especializadas da sua drea, outras aptidoes. Po-
dem ensinar, vender e comercializar. As capacidades de venda e de
marketing sio dificeis para muitas pessoas, sobretudo devido ao seu
medo da rejeigio. Quanto melhor comunicar, negociar lidar com
esse medo da rejeigio, tanto mais facil serd a vida. Da mesma ma-
neira como aconselhei aquela jornalista que queria tornar-se «auto-
ra de bestsellers», repito isto a toda a gente: ter uma especializagdo
técnica tem pontos fortes e pontos fracos. Tenho amigos que sao
génios, mas nao conseguem comunicar efetivamente e, por isso, 0s
seus ganhos sio lamentéveis. Eu aconselho-os a passarem um ano
a aprender vendas. Mesmo que néo ganhem nada, a sua capacida-
de de comunicagio melhorari. E isso ndo tem prego.

Além de sermos bons aprendizes e vendedores, e de perceber-
mos de marketing, devemos ser tio bons professores como bons
alunos. Para sermos verdadeiramente ricos devemos ser capazes de
dar e de receber. Nalguns casos de dificuldades financeiras, muitas
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vezes o que falta é dar e receber. Conhego muita gente pobre por-
que ndo € nem bom estudante nem bom mestre.

Os meus dois pais eram homens generosos. A primeira re-
gra de ambos era «dar». A educagio era uma das suas formas de
ofertar. Quanto mais davam, mais recebiam. Uma diferenca evi-
dente estava na doagio de dinheiro. O meu pai rico doava altos
montantes. Doava para a Igreja, para instituicoes de caridade,
para a sua fundagio. Ele sabia que para receber dinheiro, deveria
dar dinheiro. A doagio de dinheiro ¢ o segredo da maioria das
grandes familias ricas. E por isso que existem institui¢bes como
a Fundagio Rockfeller e a Fundagio Ford. Sio organizagdes des-
tinadas a assumir a prépria riqueza e a aument-la, bem como a
distribui-la perpetuamente.

O meu pai instruido costumava dizer: «Quando tiver algum di-
nheiro a mais vou doa-lo.» O problema é que nunca havia dinheiro
a mais. Trabalhava sempre mais para conseguir mais dinheiro, em
vez de se concentrar na principal lei do dinheiro: «Dai e recebereis.»
Ele acreditava, exatamente, no contririo: «Recebe e entio daris.»

Concluindo: transformei-me em ambos os pais. Uma parte de
mim € um capitalista convicto, que adora o jogo do dinheiro a fa-
zer dinheiro. A outra é a do mestre socialmente responsivel, que
estd profundamente preocupado com o crescente hiato que separa
0s que mais tém dos que nada tém. Acredito que o principal res-
ponsavel por esse hiato crescente ¢ o sistema de ensino arcaico.









CAPITULO OITO

COMO SUPERAR 0S 0BSTACULOS

esmo que as pessoas tenham estudado e se alfabetizado

do ponto de vista financeiro, ainda podem enfrentar obs-

taculos para se tornarem financeiramente independentes.
Hi cinco razdes principais que levam pessoas financeiramente alfa-
betizadas a ndo desenvolverem uma coluna de ativos significativa,
que poderia render grandes montantes de fluxo de caixa, colunas
de ativos que poderiam liberti-las para viver a vida sonhada, em
vez de trabalharem a tempo inteiro apenas para pagar as contas.
Essas cinco razdes sio:

1. Medo.

2. Superar o ceticismo.

3. Preguica.
4. Maus habitos.

8. Arrogancia.

RAZAO N.° 1. SUPERAR O MEDO DE PERDER DINHEIRO. Nunca en-
contrei ninguém que gostasse realmente de perder dinheiro. E em
toda a minha vida nunca conheci uma pessoa rica que nunca tivesse
perdido dinheiro. Mas encontrei muita gente pobre que nunca per-
deu um tostio. .. investindo. O medo de perder dinheiro ¢ real. To-
dos tém. Mesmo os ricos. Mas o problema nio estd no medo, esti na
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maneira de lidar com as perdas. E a maneira de lidar com o fracasso
que faz a diferenga na nossa vida. Isso serve para qualquer coisa, nio
apenas para o dinheiro. A principal diferenga entre uma pessoa rica
€ uma pobre estd em como lidam com esse medo.

Nao hd mal nenhum em ter medo. E aceitavel ser um covarde
quando se trata de dinheiro. Vocé ainda pode ser rico. Somos to-
dos heréis nalgumas circunstincias e covardes noutras. Uma ami-
ga da minha esposa ¢ enfermeira num posto médico. Quando vé
sangue entra em a¢do. Quando falo sobre investir, ela desata a fu-
gir. Quando eu vejo sangue nio fujo, desmaio.

O meu pai rico entendia as fobias relativas ao dinheiro. «Algu-
mas pessoas tém pavor de cobras. Algumas pessoas tém pavor de
perder dinheiro. Ambas sio fobias», dizia. A sua solugio para a fo-
bia de perder dinheiro resumia-se a uma pequena frase: «Se odeia
0 risco e a preocupagio... comece cedo.»

E por isso que os bancos aconselham que se inicie o hébito da
poupanga desde a juventude. Se comegar jovem, sera fcil ser rico.
Nio vou alongar-me sobre isto, mas hé uma grande diferenca en-
tre pessoas que comegam a poupar aos 20 anos e as que comegam
a0s 30. Uma diferenga apreciavel.

Diz-se que um dos assombros do mundo é o poder dos juros
compostos. A aquisigio da ilha de Manhattan ¢ considerada uma das
maiores pechinchas de todos os tempos. Nova Iorque foi comprada
por $24 em quinquilharias e contas de vidro. Contudo, se esses $24
tivessem sido investidos a juros de 8% a0 ano estariam a valer mais
de $28 000 000 000, em 1995. Manhattan poderia ser recomprada
e ainda sobraria dinheiro para comprar boa parte de Los Angeles,
especialmente com os pregos dos iméveis vigentes em 1995.

O meu vizinho trabalha numa grande empresa de computa-
dores. Est4 14 hd 25 anos. Daqui a cinco anos deixari a empresa
com $4 000 000 no seu fundo de pensio privado. O dinheiro esti
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aplicado em fundos mituos altamente rentdveis, que ele convertera
em titulos e papéis do governo. Quando se reformar, terd 55 anos e
um fluxo de caixa de cerca de $300 000 ao ano, mais do que o seu
saldrio atual. Isto é possivel, mesmo se nio quiser perder ou odeia
riscos. Mas tem de comegar cedo e construir um plano de pensio;
além disso, deveria contratar um consultor financeiro em quem con-
fie, antes de investir.

E se nio tiver muito tempo pela frente ou se quiser reformar-
-se mais cedo? Como lidar com o medo de perder dinheiro?

O meu pai pobre nio fez nada. Ele evitava o assunto, recusan-
do-se a discuti-lo.

O pai rico, por outro lado, recomendava que eu pensasse como
um texano. «Gosto do Texas e dos texanos», dizia. «No Texas tudo
¢ maior. Quando os texanos ganham, eles ganham muito. E quan-
do perdem ¢ espetacular.»

— Eles gostam de perder? — perguntei.

— Nio estou a dizer isso. Ninguém gosta de perder. Mostra-me
um perdedor feliz e eu mostro-te um fracassado — respondeu o
pai rico.— E da atitude dos texanos face a0 risco, a recompensa e
a0 fracasso que estou a falar. E de como encaram a vida. Eles vi-
vem 2 grande. Ndo como a maioria das pessoas daqui, que vivem
como baratas quando se trata de dinheiro. Baratas com medo que
alguém jogue um jorro de luz em cima delas. Gente que se queixa
quando o empregado do armazém erra o troco por 20 céntimos.

O pai rico continuou a explicar.

— Do que mais gosto é da atitude dos texanos. Eles orgu-
lham-se de ganhar e gabam-se quando perdem. Os texanos tém
um ditado: «Se falir, faga-o em grande estilo.» Ninguém gosta de
admitir que se foi abaixo por uma ninharia. A maioria das pesso-
as aqui tem tanto medo de perder que nem sequer uma ninharia
tem para perder.



178 RoserT T. Kivosaki

Ele dizia constantemente que a grande razio da falta de suces-
so financeiro esti no facto de a maioria das pessoas procurar de-
masiada seguranga. «As pessoas tém tanto medo de perder que de
facto perdem», costumava dizer.

Fran Tarkenton, que foi um grande defesa central do futebol
americano, dizia isso de outra forma: «Vencer significa nio ter
medo de perder.»

Ao longo da minha vida observei que, em geral, os ganhos se-
guem-se as perdas. Antes de aprender a andar de bicicleta dei mui-
tas quedas. Nunca encontrei um jogador de golfe que nio tivesse
perdido alguma vez uma bola. Nunca encontrei alguém apaixonado
que nunca tivesse tido o coragio despedagado. E nunca encontrei
ninguém rico que nio tivesse perdido dinheiro.

A maioria das pessoas nio obtém ganhos financeiros porque a
dor de perder dinheiro ¢ maior do que a alegria de ficar rico. Ou-
tro ditado do Texas é: «Todos querem ir para o Céu, mas ninguém
quer morrer.» Todos sonham em ser ricos, mas tém pavor de per-
der dinheiro. Entéo nunca se chegari ao Céu. O pai rico costu-
mava contar-nos histdrias das suas viagens ao Texas. «Se quiserem
realmente aprender como lidar com o risco, com as perdas e com
os fracassos, vio para San Antonio e visitem o Alamo. O Alamo ¢
uma grande histéria de gente corajosa que optou por lutar, saben-
do que nio havia esperanga de sucesso contra a superioridade do
inimigo. Eles preferiram morrer a render-se. E uma histéria ins-
piradora, que merece ser estudada; contudo, nio deixa de ser uma
trigica derrota militar. Eles levaram um pontapé no traseiro. Um
fracasso, se quiserem. Perderam. Entio, como lidam os texanos com
o fracasso? Eles ainda gritam: “Lembrem-se do Alamo!”»

Eu e 0 Mike ouvimos esta histéria muitas vezes. O pai rico re-
petia-a sempre quando estava a entrar num grande negécio e fi-
cava nervoso. Depois de ter estudado tudo e na altura de pegar
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ou largar, ele contava-nos a histéria. Sempre que sentia medo de
cometer um erro, ou de perder dinheiro, ele contava esta histéria.
Dava-lhe for¢a, lembrava-lhe que é possivel transformar uma perda
financeira num ganho. O pai rico sabia que esse fracasso o tornaria
mais forte e mais esperto. Nio é que ele quisesse perder, mas sabia
quem ele era e como aceitaria a perda. Ele agarrava numa perda e
transforma-la-ia em ganho. Era isso que fazia dele um vencedor e
aos outros perdedores. A histéria dava-lhe coragem para avangar
quando os outros recuavam. «E por isso que gosto tanto dos texa-
nos. Eles transformaram um grande fracasso numa grande atragio
turistica que lhes rende milhdes.»

Provavelmente, as palavras com mais significado para mim nos
dias de hoje sdo estas: «Os texanos no escondem os seus fracassos.
Sao inspirados por eles. Pegam nos fracassos e transformam-nos
em gritos de guerra. O fracasso inspira os texanos a tornarem-se
vencedores. Mas isso ndo é apenas uma férmula para os texanos, €
para todos os vencedores.»

E como andar de bicicleta: as quedas fizeram parte da minha
aprendizagem. Lembro-me de que elas aumentavam a minha de-
terminagio em aprender, ndo a diminuiam. Também disse que nun-
ca encontrei um jogador de golfe que nunca tivesse perdido uma
bola. Perder uma bola ou um torneio serve de inspiragdo aos joga-
dores de golfe para serem melhores, praticarem mais, estudarem
mais. Isso é o que os aperfeigoa. Para os vencedores, os fracassos
sd0 uma inspiragio. Para os perdedores, o fracasso ¢ uma derrota.

Citando John D. Rockefeller: «Sempre tentei transformar cada
fracasso numa oportunidade.»

Sendo nipo-americano, posso dizer o seguinte: Muitas pessoas
dizem que Pearl Harbor foi um erro americano. Eu digo que foi um
erro japonés. No filme Tora, Tora, Tora,um sombrio almirante japo-
nés diz aos seus subordinados: «Receio que tenhamos acordado um
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gigante adormecido.» «Lembrem-se de Pearl Harbor» tornou-se num
grito de guerra. Transformou uma das maiores derrotas dos EUA
numa razdo para vencer. Esta grande derrota deu forga 3 América,
que logo se transformou numa poténcia mundial.

O fracasso inspira os vencedores. E o fracasso derrota os per-
dedores. E o maior segredo dos vencedores. E o segredo que os
perdedores nio conhecem. O maior segredo dos vencedores ¢ que
o fracasso inspira a vitéria, por isso eles nio tém medo de perder.
Repetindo Fran Tarkenton: «Vencer significa nio ter medo de per-
der.» Pessoas como Tarkenton nio tém medo de perder porque sa-
bem quem sio. Odeiam perder, de modo que sabem que o fracasso
apenas as incentivard a tornarem-se melhores. H4 uma grande dife-
renga entre detestar perder e ter medo de perder. A maioria das pes-
soas tem tanto medo de perder dinheiro que acabam por perdé-lo.
Elas vio-se abaixo por uma ninharia. Financeiramente, jogam pelo
seguro e nao conseguem ver mais além. Compram casas grandes e
grandes carros, mas nio fazem grandes investimentos. A principal
razio que leva 90% dos americanos a terem problemas financei-
ros € o facto de jogarem para nio perder. Nio jogam para ganhar.

Eles procuram os seus consultores financeiros, os seus contabi-
listas ou os seus corretores e adquirem um portefélio equilibrado.
Muitos aplicam grandes quantias em Certificados de Depésito,
em titulos de baixo rendimento, em fundos miituos e em poucas
acoes. E um portefslio seguro e inteligente. Mas nio é um porte-
félio vencedor. E o de quem nio quer perder.

Nio me interprete mal. E provavelmente um portefélio melhor
do que o da maioria da populagio, mas isso é pavoroso. Um por-
tefélio seguro é melhor do que nenhum portefslio. E um grande
portefélio para quem adora a seguranga. Mas almejar por seguranga
e «equilibrio» no seu portefélio de aplicagdes nio é a forma como
jogam os investidores bem-sucedidos. Se tem pouco dinheiro e
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quer ficar rico deve estar «focado», nio «equilibrado». Se observar
qualquer pessoa bem-sucedida, verd que no inicio ela nio estava
equilibrada. Pessoas equilibradas nio vio a lado nenhum. Ficam
num lugar. Para progredir é preciso, no inicio, um desequilibrio.
Veja como vocé progride quando anda.

Thomas Edison nio estava equilibrado. Estava focado. Bill
Gates nio estava equilibrado. Estava focado. Donald Trump estd
focado, George Soros estd focado, George Patton nio distribuiu os
seus tanques por uma drea ampla. Ele focou-os e arrasou os pontos
fracos das linhas alemis. Os franceses espalharam-se pela Linha
Maginot e sabe o que lhes aconteceu...!

Se tem algum desejo de ser rico, deve focar-se. Dividir os seus
ovos por poucas cestas. Ndo fazer como os pobres e a classe média:
pdem poucos ovos em muitas cestas.

Se odeia perder, procure a seguranga. Se perder o enfraquece,
procure a seguranga. Procure aplica¢des equilibradas. Se tem mais
de 25 anos e estd apavorado para assumir riscos, ndo mude. Procure
a seguranga, mas comece cedo. Comece a formar as suas poupan-
¢as cedo porque vai levar tempo.

Mas se tem sonhos de liberdade, a primeira coisa a perguntar-
-se é: «Qual é a minha reagdo ante o fracasso?» Se o fracasso o
inspira a ganhar, talvez deva seguir em frente — mas s6 talvez. Se
o fracasso o enfraquece ou o leva ao desespero — como os miu-
dos mimados que correm para o advogado para processar alguém
sempre que as coisas nio lhes correm de feigdo —, entéo procure
a seguranca. Mantenha o seu emprego. Compre titulos ou fundos
mutuos. Mas lembre-se de que esses instrumentos financeiros tam-
bém tém os seus riscos, mesmo sendo mais seguros.

Digo tudo isto citando os texanos e Fran Tarkenton, porque
aumentar a coluna de ativos ¢ ficil. E realmente um jogo que ndo
exige grandes atitudes. Nio exige muita formagio. A matemaitica
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do primeiro ciclo resolve. Mas aumentar a coluna de ativos é um
jogo de atitude. Exige garra, paciéncia e resiliéncia ante o fracasso.
Os perdedores evitam o fracasso. E este transforma perdedores em
vencedores — lembrem-se do Alamo.

RAZAON.®2. SUPERAR O CETICISMO. «O céu estd a cair. O céu estd
a cair.» Todos conhecemos a histéria da galinha medrosa, que corria
em torno do terreiro a anunciar o fim do mundo. Todos conhecemos
gente assim. Mas todos temos uma «galinha medrosa» dentro de nés.

Como ji disse noutra ocasido, o cético é verdadeiramente uma
galinha medrosa. Todos nés parecemos uma galinha medrosa, quan-
do o medo e a diivida toldam os nossos pensamentos.

‘Todos temos duvidas. «Nio sou inteligente.» «Nio sou assim
tdo bom.» «Fulano é melhor do que eu.» As nossas duvidas muitas
vezes paralisam-nos. Jogamos o jogo do «E se...?». «E se a econo-
mia entrar em colapso assim que eu fizer o investimento?» «E se
me descontrolar e nio conseguir pagar as dividas?» «E se as coisas
nio funcionarem como o planeado?» Ou temos amigos ou pesso-
as amadas que nos lembram sempre as nossas falhas. Eles dizem
frequentemente: «Porque pensas que podes fazer isso?» «Se fosse
uma ideia tdo boa, entio porque é que ninguém se lembrou disso
antes?» «Isso nunca vai dar certo. Nio sabes do que estis a falar.»
Essas palavras de diivida muitas vezes atuam em nés tio profunda-
mente que deixamos de agir. Uma sensagio horrivel aperta o nosso
estomago. As vezes nio conseguimos dormir. Ndo andamos para a
frente, de modo que ficamos com a seguranga e abandonamos as
oportunidades. Observamos a vida a passar por nés enquanto nos
sentamos, imobilizados, com um frio no corpo. Todos j4 passimos
por isso na vida, alguns mais do que outros.

Peter Lynch, do Fidelity Magellan, um conhecido fundo miituo,
faz adverténcias sobre o céu que se desmorona como um «ruido»
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e todos nés o ouvimos. O «ruido» pode ser criado dentro da nossa
cabega ou vir de fora. Muitas vezes de amigos, familiares, colegas
ou dos media. Lynch recorda o tempo, na década de 1950, em que
a ameaga de uma guerra nuclear era tio comum no noticidrio que
as pessoas comegaram a construir abrigos antinucleares € a juntar
alimentos e dgua. Se elas investissem esse dinheiro sabiamente no
mercado, em vez de construirem os abrigos, provavelmente teriam
atingido a independéncia financeira nos dias de hoje.

Quando rebentaram os motins em Los Angeles, hd alguns anos,
as vendas de armas aumentaram em todo o pais. Uma pessoa morreu
depois de ter ingerido um hambrguer mal passado no estado de
Washington e o Departamento de Satude do Arizona determinou
que os restaurantes preparassem apenas carne bem passada. Uma
empresa farmacéutica divulgou nacionalmente um anuncio de te-
levisio que mostrava pessoas engripadas. O anincio foi divulgado
em fevereiro. Os casos de gripe aumentaram, bem como as vendas
do medicamento publicitado.

A maioria das pessoas é pobre porque, quando se trata de inves-
tir, 0 mundo esta cheio de «medrosos» que correm a gritar «O céu
estd a cair, 0 céu estd a cair». E os medrosos atingem os seus obje-
tivos porque todos somos um pouco pessimistas. Muitas vezes €
necessirio coragem para nio permitir que rumores € antincios de
desastres afetem as nossas diividas e medos.

Em 1992, um amigo meu, chamado Richard, foi de Boston a
Phoenix para nos visitar. Ele estava impressionado com o que tinha-
mos feito com ages e iméveis. Os pregos dos iméveis em Phoenix
estavam em baixa. Passamos dois dias a mostrar-lhe o que consi-
deravamos excelentes oportunidades de geragao de fluxo de caixa
e de valorizagdo de capital.

A minha mulher e eu nio somos, verdadeiramente, correto-
res imobilidrios, somos apenas investidores. Depois de identificar
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uma unidade num condominio de lazer, chamémos o corretor que
a vendeu a Richard naquela mesma tarde. O prego era de apenas
$42 000 para uma casa com dois quartos. Unidades semelhantes
estavam a ser vendidas a $65 000. O meu amigo achou que era
uma pechincha, fechou o negécio e voltou para Boston.

Duas semanas depois, o corretor telefonou a dizer que o0 meu
amigo tinha voltado atris. Liguei imediatamente para ele, a fim de
saber o que tinha acontecido. Tudo o que ele disse foi que falara
com um vizinho e este lhe dissera ser um mau negécio. O prego
era demasiadamente alto.

Perguntei ao Richard se o vizinho era um investidor. Richard
respondeu que nio. Quando lhe perguntei porque, entio, lhe dava
ouvidos, o meu amigo remeteu-se 2 defensiva e disse que prefe-
ria procurar um pouco mais. O mercado imobilirio de Phoenix
recuperou ¢, por volta de 1994, aquela pequena unidade estava a
ser alugada por $1000 mensais — $2500 nos meses de inverno.
O seu valor alcangava, em 1995, $95 000. Bastava que Richard
tivesse dado uma entrada de $5000 ¢ j4 teria encetado o primeiro
passo para sair da Corrida dos Ratos. Até hoje ele nio fez nada.
E as pechinchas de Phoenix ainda estio por ai, s6 que agora é
preciso procurar melhor.

O recuo de Richard nio me surpreendeu. E o chamado «remor-
so do comprador» e afeta todos. Sio essas dividas que atrapalham.
O pessimismo ganhou e perdeu-se uma oportunidade de libertaggo.

Outro exemplo. Uma pequena parte dos meus ativos est4
aplicada em Certificados de Gravame de Impostos®, em vez de

2 Em boa parte dos estados americanos, o incumprimento no pagamento dos impos-
tos prediais € punido com multa e 0 imével pode ir a leildo. Como a divida do imposto
predial se sobrepée a qualquer outro énus que possa pesar sobre o imével, criou-se um
mecanismo através do qual pessoas ou instituigdes responsabilizam-se pelo pagamento
do imposto em troca do recebimento da multa ou da aquisigio do imével relapso. Como
o retorno desta aplicagio depende de virios fatores (legitimidade do titulo de proprie-
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Certificados de Depésitos. Assim, o meu dinheiro rende 16% ao
ano, o que sem divida é melhor do que os 5% que o banco ofere-
ce. Esses certificados sio garantidos por iméveis e sdo regulados
por leis estaduais, 0 que também é melhor do que o que a maioria
dos bancos oferece. A férmula em que se baseiam torna-os segu-
ros. S6 que nio tém liquidez. Por isso considero-os Certificados
de Depésito com prazo de dois a sete anos. Sempre que menciono
a alguém, especialmente aqueles que aplicam em Certificados de
Depésito, que também aplico desta forma, ougo dizer que se tra-
ta de uma opgio arriscada. Dizem que nio deveria investir nesses
titulos. Quando pergunto como obtiveram essa informagio, men-
cionam um amigo ou uma revista de negécios. Eles nunca inves-
tiram em titulos e, ainda assim, desaconselham esse investimento.
O rendimento mais baixo que procuro é 16%, mas pessoas cheias
de duvidas conformam-se com 5%. A divida sai cara.

Quero sublinhar que sdo essas dividas e esse ceticismo que
mantém muitas pessoas na pobreza, correndo atrds da seguranga.
O mundo real esti ai, 4 espera de que vocé enriquega. S6 as duvidas
mantém as pessoas na pobreza. E, como ji disse, sair da Corrida
dos Ratos € tecnicamente ficil. Nio requer muita instrugdo, mas
as duvidas sdo um obsticulo para muita gente. «Os céticos nun-
ca ganhamy, dizia o pai rico. «A divida nio esclarecida e o medo
criam o cético. Os céticos criticam e os vencedores analisam», era
outra das suas frases favoritas. O pai rico explicava que a critica ce-
gava, enquanto a anilise abria os othos. A andlise permitia que os
vencedores vissem que os criticos eram cegos € que vissem opor-
tunidades que mais ninguém via. E encontrar o que os outros nio
veem € a chave para qualquer sucesso.

dade, localizagio do imével, etc.), que implicam trabatho de pesquisa para o investidor,
as instituigoes financeiras passaram a encarregar-se de fazer isso, por atacado, e emitem
titulos ao publico fundamentados em tais direitos. [V. da T']
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Os iméveis sio uma poderosa ferramenta de investimento, para
quem esteja em busca da independéncia financeira. E um instru-
mento tnico. Contudo, sempre que menciono os iméveis como
uma aplicagdo ougo alguém dizer: «Nio quero andar a arranjar re-
tretes.» Isso é ao que Peter Lynch chama «ruido». E ao que o pai
rico chamava «conversa de céticor. Alguém que critica e nio ana-
lisa. Alguém que deixa que as suas diividas e medos lhe fechem a
mente em vez de lhe abrir os olhos.

Quando alguém diz «Nio quero arranjar retretes» tenho vonta-
de de retorquir: «E o que o faz pensar que eu quero?» Eles dizem
que uma sanita é mais importante do que aquilo que desejam. Eu
falo da libertagdo da Corrida dos Ratos e eles pensam em retretes.
Esse é o modelo de pensamento que mantém muita gente na po-
breza. Criticam em vez de analisarem.

«A chave do seu sucesso estd nos “ndo quero”», dizia o pai rico.

Eu também nio quero arranjar retretes, procuro sempre um bom
gestor de iméveis que o faga. E a0 encontrar um bom gestor que cui-
de bem dos iméveis, 0 meu fluxo de caixa aumenta. Mais importan-
te ainda: um bom gestor permite-me comprar ainda mais iméveis,
pois ndo preciso de me preocupar com o conserto das retretes. Um
bom gestor de iméveis € a chave para o sucesso. Encontri-lo ¢, até,
mais importante do que o préprio imével. Os bons gestores, muitas
vezes, tém conhecimento dos excelentes negécios antes mesmo dos
corretores, 0 que os torna ainda mais valiosos.

Era isso o que o meu pai rico queria dizer quando referia que
«A chave do seu sucesso estd nos “ndo quero”». Como eu também
néo quero consertar sanitas, descobri uma forma de comprar mais
imoveis e apressar a minha saida da Corrida dos Ratos. As pessoas
que continuam a dizer «Nio quero consertar retretes» muitas vezes
privam-se desse poderoso instrumento de investimento. As sanitas
sdo mais importantes do que a sua liberdade.
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No mercado de acdes ougo muita gente afirmar: «Nao quero
perder dinheiro.» Bom, o que os leva a pensar que eu ou qualquer
outra pessoa gosta? Eles ndo ganham dinheiro porque optam por
nio perder dinheiro. Em lugar de analisar, fecham as suas mentes
a outro poderoso meio de investimento, o mercado de agbes.

Em dezembro de 1996, passei com um amigo pela bomba de
gasolina do bairro. Ele olhou e viu que o prego da gasolina estava
a aumentar. O meu amigo € uma pessoa reprimida, um pessimis-
ta. Para ele, o céu estd sempre prestes a cair, ¢ em geral cai sobre a
sua cabega.

Quando chegimos a casa, ele expds-me todas as estatisticas que
mostravam porque deveria o prego do petréleo aumentar nos pré-
ximos anos. Estatisticas que eu nunca vira, mesmo quando j tinha
um substancial bloco de agdes de uma empresa petrolifera. Com
essa informagio em maos, comecei a procurar encontrei uma nova
empresa petrolifera que estava prestes a descobrir algumas jazidas.
O meu corretor ficou entusiasmado com essa nova empresa € €u
comprei 15 mil agGes, a 65 céntimos cada uma.

Em fevereiro de 1997, o mesmo amigo e eu passimos pelo
mesmo posto de abastecimento e, de facto, o prego do combusti-
vel subira cerca de 15%. Novamente, o pessimista preocupou-se €
queixou-se. Eu sorri, porque em janeiro desse mesmo ano o pre¢o
daquelas agbes da pequena empresa petrolifera ji valiam $3 cada
uma. E o prego da gasolina devera continuar a aumentar, se 0 que
o meu amigo diz for verdade.

Em vez de analisar, os pessimistas fecham as suas mentes.
Se a maioria das pessoas entendesse como uma ordem de «stop»
funciona nos investimentos em agdes, haveria mais gente a inves-
tir para ganhar do que para nio perder. O «stop» € uma espécie de
um comando de computador que vende automaticamente as suas
aces se O prego comegar a cair, ajudando-o a minimizar as perdas e
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a maximizar alguns ganhos. E uma grande ferramenta para aque-
les que tém pavor de perder.

Por isso, sempre que ougo pessoas preocupadas com os «niio que-
ro» em vez de pensarem no que querem, sei que o «ruido» nas suas
cabegas deve ser grande. O pessimista apoderou-se delas e grita
«O céu caiu € as retretes estio com problemas». Assim, elas evitam
0s seus «ndo quero» mas pagam um prego alto. Nunca conseguirio
0 que querem na vida. O pai rico mostrou-me uma maneira de ver
© pessimista: «Faz o mesmo que o coronel Sanders.» Aos 66 anos,
ele perdeu o seu negécio e comegou a viver da reforma. Mas nio era
suficiente. Entio comegou a percorrer o pais, tentando vender a sua
receita de galinha frita, que foi recusada 1009 vezes antes de alguém
dizer «sim». E ele acabou por se tornar num multimilionario numa
idade em que a maioria das pessoas estd a desistir. <Ele era um ho-
mem corajoso e tenaz», dizia o pai rico a respeito de Harlan Sanders.

Assim, quando estiver com duvidas e um pouco receoso, faga
como o coronel Sanders com a sua galinha. Ele fritou-a!...

RazAo N.° 3. PREGUICA. Pessoas ocupadas sio, com frequén-
cia, preguigosas. Todos conhecemos histérias do homem de nego-
cios que trabalha arduamente para ganhar dinheiro. Ele trabalha
muito para sustentar a sua mulher e os filhos. Passa longas horas
no escritério e leva trabalho para casa aos fins de semana. Um dia,
ao chegar a casa, encontra-a vazia. A sua esposa foi embora com
as criangas. Ele sabia que estava a ter problemas com ela, mas em
vez de se esforgar em fortalecer a relagio, dedicou-se ao trabalho.
Desiludido, o seu desempenho no emprego comega a baixar e ele
acaba por ser despedido.

Hoje em dia encontro frequentemente gente muito ocupada para
cuidar da sua riqueza. E h4 pessoas muito ocupadas para cuidar
da prépria satide. A causa é a mesma: estio ocupadas e continuam
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ocupadas como forma de evitar algo que nio desejam enfrentar.
Ninguém precisa de lhes dizer isso. No seu intimo elas sabem. De
facto, se falar com elas sobre o assunto elas respondem muitas ve-
Zes com raiva ou irritagao.

Se nido estdo ocupadas com o trabalho ou com as criangas, mui-
tas vezes estio ocupadas a ver televisio, a jogar golfe ou a fazer
compras. Contudo, 14 no fundo, sabem que estio a fugir de algo
importante. Essa é a forma mais comum de preguica. Preguigar
mantendo-se ocupado.

E qual é a cura para a pregui¢a? A resposta esti num pouco de
ambigio.

Muitos de nés fomos educados a pensar que a ambigao ou a ga-
nincia é algo negativo. «Pessoas gananciosas sio mis», dizia a mi-
nha mie. Contudo, todos acalentamos o desejo de possuir coisas
belas, novas ou empolgantes. Para manter essa emogio de desejo
sob controlo, muitas vezes os pais encontram formas de suprir esse
sentimento com culpa. «Tu s6 pensas em ti préprio, nio sabes que
tens irmios e irmds?», era uma das frases favoritas da minha made.
Ou «O que queres que te compre?», repetia o meu pai. «Pensas que
fabricamos dinheiro? Achas que o dinheiro nasce nas drvores? Sa-
bes bem que nio somos ricos.»

Nio eram tanto as palavras, mas o sentimento de culpa que as
acompanhava, o que me deixava irritado.

O reverso da criagio desse sentimento de culpa era: «Sacrifico
a minha vida para te comprar isto. Estou a comprar para ti porque
nunca tive coisas assim quando era crianga.» Tenho um vizinho que
est4 totalmente falido e que ndo consegue colocar o carro na sua ga-
ragem, cheia com brinquedos das criangas. Esses mitidos mimados
tém tudo o que querem. «Ndo quero que saibam o que € passar ne-
cessidades», diz o pai. Ele nio tem um tostéo guardado para man-
dar os filhos para a universidade nem para se reformar, mas os filhos
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tém todos os brinquedos e mais alguns. Recentemente recebeu pelo
correio um novo cartio de crédito e levou os filhos para conhecer
Las Vegas. «Fago-o pelos miidos», diz com ar de grande sacrificio.

Na casa da minha verdadeira familia fartava-me de ouvir isso.
J4 o pai rico queria que os filhos dissessem: «Como posso comprar
aquilo?» Ele achava que as palavras «No posso comprar» fecha-
vam o cérebro e levavam 2 preguica de pensamento. «Como posso
comprar aquilo?» era uma forma de abrir a mentee de obrigi-la a
pensar e a procurar alternativas.

Mais importante do que isso, ele considerava que «Nio posso
comprar» € uma mentira. E o espirito humano sabe disso. «O espiri-
to humano é poderoso, muito poderoso», dizia. Quando a sua mente
preguigosa repete «N4o posso comprar», uma guerra estabelece-se
dentro de si. O seu espirito enfurece-se e a sua mente preguicosa
deve defender a mentira dita. O espirito grita: «Vamos. Vamos para
o ginisio fazer exercicio.» E a mente preguigosa responde: «Estou
cansada. Trabalhei muito hoje.» Ou o espirito humano diz: «Es-
tou cansado de ser pobre. Vamos sair daqui e enriquecer.» E a men-
te preguicosa contra-argumenta: «As pessoas ricas sio gananciosas.
Além disso, d4 muito trabalho. Nio € seguro. Posso perder dinheiro.
Eu ji trabalho muito. Ja tenho de fazer demasiadas coisas no empre-
go. V& o que tenho de fazer hoje a noite. O chefe quer que eu entregue
isto logo de manhi.» «N3o posso comprar» também acarreta tristeza,
uma sensagio de desamparo que leva ao desinimo e muitas vezes 2
depresso. «Apatia» ¢ outra palavra que se aplica. «Como posso com-
prar aquilo?» abre possibilidades, cria excitagio e sonhos. O pai rico
ndo estava tio preocupado com o que queria comprar, mas o «Como
posso comprar aquilo?» fortalece a mente e dinamiza o espirito.

Assim, raramente ele nos dava alguma coisa. Em vez disso, per-
guntava «Como podem comprar aquilo?», e isso inclufa 2 mensa-
lidade da universidade que nés tinhamos de pagar com o nosso
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dinheiro. Nio era o objetivo, mas era o processo de atingir o obje-
tivo que desejavamos o que ele procurava transmitir.

O problema é que hoje h4 milhdes de pessoas que sentem-se cul-
padas pela sua ambigo. E um bloqueio que vem da infncia. Elas
desejam ter as melhores condigdes que a vida oferece. A maioria
foi bloqueada, entretanto, a dizer subconscientemente «Nio podes
ter isso» ou «Nunca conseguiris comprar aquilo». Quando decidi
sair da Corrida dos Ratos, havia uma questdo simples: «O que devo
fazer para nio voltar a trabalhar mais?» E a minha mente comegou
a disparar respostas e solugdes. A parte mais dificil foi romper com
os dogmas da minha familia verdadeira... <N&o podemos comprar
isso» ou «Para de pensar s6 em ti» ou «Porque néo pensas nos ou-
tros?», e outras expressdes parecidas, que se destinavam a criar cul-
pa e a suprimir a minha ambigfo.

Assim, como combater a pregui¢a? A resposta estd num pou-
co de ambigio. E como diz aquela estagio da ridio, «<O que hd ai
para mim?» A pessoa precisa de se sentar e pensar: «O que hd ai
para mim, se sou saudével, sexy e tenho boa aparéncia?» «Como
seria a minha vida se nunca tivesse de voltar a trabalhar?» «O que
seria de mim se tivesse todo o dinheiro de que preciso?» Sem esse
pouco de ambigdo ndo hi o desejo de ter algo melhor, de pro-
gredir. Vamos 2 escola e estudamos muito porque queremos algo
melhor. Entdio sempre que se apanhar a evitar algo que sabe que
deveria fazer, a nica coisa a fazer é perguntar-se: «O que hi af
para mim?» Seja um pouco ambicioso, porque € a melhor cura
para a preguiga.

Contudo, demasiada ambigio, como todo o exagero, nio ¢ bom.
Mas lembre-se do que Michael Douglas dizia no filme Wall Streez:
«A ambicio é boa.» O pai rico dizia de forma diferente: «A culpa
é pior do que a ambigio, pois a culpa rouba-nos a alma.» E, para
mim, quem melhor falou foi Eleanor Roosevelt: «Faga o que o seu
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coragdo achar certo — de qualquer forma, seré criticado. Estars
perdido se fizer e igualmente perdido se nio o fizer.»

RAzA0 N.° 4. MAUS HABITOS. As nossas vidas sio mais um re-
flexo dos nossos hibitos do que da educagio. Depois de ver o fil-
me Conan, protagonizado por Arnold Schwarzenegger, um amigo
meu confessou:

— Adoraria ter o corpo do Schwarzenegger — e virios dos pre-
sentes concordaram.

— Ouvi dizer que antes ele era magro e fraco — acrescentou
outro amigo.

— Também ji ouvi isso — alguém corroborou. — Dizem que
ele vai todos os dias ao ginisio.

— Aposto que sim.

— O qué? — exclamou o cinico do grupo. — Aposto que é
assim de nascenga. Vamos mudar de assunto e beber mais umas
cervejas.

Este ¢ um exemplo do comportamento controlado pelos hé-
bitos. Lembro-me de fazer perguntas ao pai rico sobre os habitos
dos ricos. Em vez de dar a resposta direta, ele tentou ensinar-me
pelo exemplo, como costumava fazer:

— Quando € que o teu pai paga as contas? — perguntou o pai rico.

— No inicio do més — respondi.

— E sobra alguma coisa? — prosseguiu o pai rico.

— Pouco — admiti.

— E por isso que ele tem dificuldades — explicou o pai rico.
— Ele tem maus hébitos. O teu pai paga primeiro a todos os ou-
tros € a si mesmo em iltimo lugar, mas s6 se sobrar alguma coisa.

— O que em geral ndo acontece — comentei. — Mas ele tem
de pagar as contas, nio tem? O senhor est4 a dizer que ele nio de-
veria pagar?
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— Claro que nio — disse o pai rico. — Acredito firmemente
em pagar as minhas contas a tempo. S6 que pago a2 mim mesmo
em primeiro lugar, mesmo antes de pagar ao governo.

— Mas o que acontece se nio tiver dinheiro que chegue? — re-
torqui. — O que faz entio?

— A mesma coisa — prosseguiu o pai rico.— Primeiro pago a
mim préprio. Mesmo se tiver pouco dinheiro. A minha coluna de
ativos ¢ muito mais importante para mim do que o governo.

— Mas — continuei —, eles ndo vém atris de si?

— Sim, se nio pagar — disse o pai rico. — Olha, ndo estou a
dizer para no pagar. S6 que eu pago a mim mesmo primeiro, até
quando tenho pouco dinheiro.

— Mas como é que consegue isso? — perguntei.

— A questio nio é tanto como mas porqué — replicou o pai rico.

— OK, porqué?

— Motivagio — explicou o pai rico. — Quem mais protestara
se nio pagar, eu ou os meus credores?

— Sem duvida que os credores gritardo mais alto — respondi
a pergunta ébvia. — O senhor nada faria se devesse a si proprio.

— Estis a ver? Depois de pagar a mim mesmo a pressdo para
pagar os meus impostos e os demais credores é tio grande que me
obriga a procurar outras formas de rendimento. A pressio para pa-
gar torna-se numa motivagio. J4 tive empregos suplementares, co-
mecei outros empreendimentos, negociei na bolsa, qualquer coisa
para ter a certeza de que essa gente ndo viria a gritar comigo. Essa
pressio fez-me trabalhar mais, obrigou-me a pensar e tudo isso
tornou-me mais esperto e mais ativo no que se refere ao dinheiro.
Se eu me deixasse para receber no final nio teria sentido as pres-
sbes e acabaria falido.

— Quer dizer que é o medo do governo e das outras pessoas a
quem deve dinheiro que o motiva?
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— Certo — disse o pai rico. — Estds a ver, o pessoal do go-
verno € forte. Os demais credores também. A maioria das pessoas
rende-se a esses tiranos. Elas pagam-lhes e nunca pagam a si pré-
prias. Conheces a histéria do fracote a quem atiram areia pra cara?

Abanei a cabega afirmativamente:

— J4 vi muitas vezes esse antincio de aulas de culturismo nas re-
vistas de banda desenhada. — Bem, grande parte das pessoas deixa
que os fortes lhes atirem areia 4 cara. Eu decidi usar o medo do tira-
no para me tornar mais forte. Outros ficam mais fracos. Ao forgar-
-me a pensar em como ter mais dinheiro, estou a fazer como quem
vai treinar no gindsio. Quanto mais trabalho os misculos da minha
mente, mais forte me torno. Agora nio tenho medo dessa gente.

Gostei do que o pai rico estava a dizer.

— Entio, se eu pagar a mim mesmo primeiro ficarei mais forte
financeira, mental e fisicamente?

O pai rico concordou.

— E se eu me pagar em tltimo lugar, ou deixar de me pagar, fico
mais fraco. Chefes, gestores, credores e senhorios ficario a impor-
tunar-me durante toda a vida, s6 porque nio tenho bons habitos
quanto ao dinheiro.

— Igualzinho ao fracote do antincio — disse o pai rico.

RAZAO N.° 5. A ARROGANCIA E EGO MAIS IGNORANCIA. «O que
eu sei faz-me ganhar dinheiro. O que eu nio sei di-me prejuizo.
Sempre que fui arrogante perdi dinheiro, porque quando sou arro-
gante acredito mesmo que o que nio sei nio é importante», repetia
frequentemente o pai rico.

Descobri que muita gente usa a arrogincia para tentar esconder
a propria ignorancia. Isso costuma acontecer quando discuto declara-
¢Oes financeiras com contabilistas, ou até com outros investidores.
Eles tentam forgar o caminho na discussio. Para mim ¢ claro que
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nio sabem do que estdo a falar. Nio estio a mentir, mas também
nio estdo a dizer a verdade.

H4 muita gente no mundo do dinheiro, das finangas e do inves-
timento que nio faz a minima ideia do que esté a dizer. A maioria
das pessoas do setor limita-se a fazer propostas de venda vazias,
como as de um vendedor de carros usados.

Quando for ignorante a respeito de um assunto, comece a ins-
truir-se procurando um especialista ou um bom livro sobre a ma-
téria.



CAPITULO NOVE

EM AGAD

ostaria de poder dizer que adquirir riqueza foi ficil, mas
nio foi assim.

Para responder a pergunta «Como comegar?» apresen-
to o processo pelo qual passei dia a dia. E realmente ficil encontrar
bons negécios. Garanto que sim. E como andar de bicicleta: depois
de algumas peripécias, torna-se num passeio. Mas quando se trata
de dinheiro, a determinagio para ultrapassar a fase das peripécias
¢ uma decisio pessoal.

Descobrir «negécios tnicos na vida», de milhdes de délares,
exige que convoquemos o nosso génio financeiro. Acredito que
em cada um de nés reside um génio financeiro. O problema é que
estd adormecido, 4 espera de ser despertado. Estd adormecido
porque a nossa cultura educa-nos para acreditar que o amor ao
dinheiro € a raiz de todos os males. Ela incentiva-nos a aprender
uma profissdo para que possamos trabalhar pelo dinheiro, mas
nio nos ensina a fazer o dinheiro trabalhar para nés. Ela ensi-
na a no nos preocuparmos com o nosso futuro financeiro, que
0 governo ou a empresa cuidario de nés quando chegar o dia da
reforma. Contudo, sdo os nossos filhos, formados no mesmo sis-
tema de ensino, que acabario por pagi-la. A mensagem é traba-
lhar arduamente, ganhar e gastar o dinheiro, e quando ele faltar
poderemos sempre pedir emprestado.
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Infelizmente, 90% do mundo ocidental aceita essa teoria, sim-
plesmente porque ¢ mais ficil encontrar um emprego ¢ trabalhar
pelo dinheiro. Se fizer parte dessa «massa», mostrar-lhe-ei os 10
passos para despertar o seu génio financeiro. Sdo simplesmente os
mesmos que eu segui. Se quiser tentar alguns deles, 6timo. Se nio,
escolha os seus. O seu génio financeiro ¢ suficientemente esperto
para desenvolver a sua propria lista.

Certa vez, no Peru, ao falar com um garimpeiro de 45 anos, per-
guntei-lhe porque tinha tanta confianga de encontrar uma mina de
ouro. Ele respondeu: «Ha ouro em qualquer lugar. S6 que a maio-
ria das pessoas nio estd treinada para vé-lo.»

E eu diria que isso é verdade. Quanto a iméveis, posso sair num
dia qualquer e achar quatro ou cinco bons negécios potenciais,
onde uma pessoa comum nio encontra nada. Mesmo se procurar
no seu bairro. A razio é que nio se dedica tempo para desenvolver
o génio financeiro.

Os 10 passos a seguir sio um processo que pode ajudi-lo
a desenvolver os poderes que Deus lhe deu e que s6 vocé pode
controlar.

1. PRECISO DE UMA RAZAO MAIOR DO QUE A REALIDADE. O po-
der do espirito. Se perguntar  maioria das pessoas se de-
sejariam ser ricas ou financeiramente independentes, elas
responderdo que sim. Mas entéo caem na realidade: a estra-
da parece demasiadamente longa, com muitas montanhas a
escalar. E mais ficil trabathar pelo dinheiro e colocar o que
sobra nas mios de um corretor.

Uma vez conheci uma jovem que sonhava participar na equi-
pa olimpica de natagio dos EUA. Ela acordava todos os dias as
4h00 para treinar durante trés horas, antes de ir para a faculdade,
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€ ndo ia a festas com os amigos nas noites de sibado. Ela tinha de
estudar para obter notas altas como os outros.

Quando lhe perguntei o que a levava a essa ambigdo e a esse
sacrificio sobre-humano, ela simplesmente respondeu: «Fago isso
por mim mesma e pelas pessoas que amo. E 0 amor que me leva a
superar obstéiculos e a fazer sacrificios.»

Uma razéo ou um propésito é uma combinagio de alguns «que-
ro» e alguns «nio quero». Quando as pessoas me perguntam qual
a razéo que me levou a querer ser rico, respondo que foi a com-
binagio profunda e emocional dos «quero» e «nio quero». Enu-
merarei alguns. Primeiro os «ndo quero», pois sdo eles que criam
0s «quero». Nio quero trabalhar a vida inteira. Nio quero o que
Os meus pais aspiravam para mim, que era seguranga no emprego
€ uma casa nos subirbios. Nio quero ser um empregado. Odiava
quando o meu pai nio assistia a0s meus jogos de futebol porque
estava ocupado com a sua carreira. Detestava ver o meu pai a tra-
balhar arduamente, e o governo a levar boa parte do que ele tinha
obtido quando morreu. Ele nio péde nem mesmo deixar para os
filhos aquilo por que tinha trabalhado tanto. Os ricos nio fazem
isso. Eles trabalham arduamente e deixam um legado para os filhos.

Agora os «quero». Quero ser livre para viajar por todo o mundo
e viver o estilo de vida de que gosto. Quero fazer isso ainda jovem.
Quero ser simplesmente livre. Quero controlar 0 meu tempo € a
minha vida. Quero que o dinheiro trabalhe para mim.

Essas sio as minhas razdes emocionais profundas. Quais sdo as
suas? Se elas ndo forem suficientemente fortes, entdo a realidade
da estrada a frente pode ser maior do que as suas razdes. Perdi di-
nheiro e tive virios fracassos, mas foram essas razées emocionais
que me mantiveram em pé e me fizeram prosseguir. Queria ser li-
vre por volta dos 40 anos, mas tive de esperar até os 47, com muitas
experiéncias de aprendizagem ao longo do caminho.
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Como referi, gostaria de dizer que foi facil. Mas n3o foi assim,
mas também nio foi dificil. Sem uma forte razio ou propdsito, ai
sim, qualquer coisa na vida ¢ dura.

SE NAO TIVER UM FORTE MOTIVO, NAO FAZ SENTIDO CONTINUAR
A LEITURA. PARECERA DEMASIADAMENTE TRABALHOSO.

2. EscoLHO TODOS 0s DIAs. O poder da escolha ¢ a principal
razio pela qual as pessoas querem viver num pais livre. Que-
remos o poder da escolha.

Financeiramente, com cada délar que temos nas nossas maos
temos o poder de escolher o nosso futuro de ricos, pobres ou na
classe média. Os nossos habitos de despesa refletem quem somos.
As pessoas pobres tém simplesmente maus hbitos de despesa.

Uma vantagem que tive em crianga foi que gostava de jogar Mo-
nopélio constantemente. Ninguém me disse que o Banco Imobilid-
rio era s6 para criangas, de modo que continuei a jogar em adulto.
Também tinha o pai rico que me mostrou a diferenga entre um
ativo ¢ um passivo. Sendo assim, hd muito tempo, quando ainda
era mitdo, escolhi ser rico ¢ sabia que tudo o que tinha de fazer
era adquirir ativos, ativos reais. O meu melhor amigo, Mike, tinha
uma coluna de ativos que lhe fora dada, mas ele teve de aprender
a manté-la. Muitas familias ricas perdem os ativos na geragao se-
guinte, simplesmente porque nio havia alguém treinado para ser
um bom guardido dos ativos.

Muitas pessoas optam por nio ser ricas. Para 90% da popula-
¢io, ser rico é «muito confuso». Por isso, dizem coisas como «Nio
estou interessado em dinheiro, «Nunca serei rico, «Nao preciso
de me preocupar, ainda sou jovem. Quando tiver algum dinheiro
vou pensar no meu futuro» ou «O meu marido/mulher cuida das
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finangas». O problema dessas afirmagdes ¢ que roubam s pessoas
que pensam assim duas coisas: uma é tempo, o nosso ativo mais
precioso; ¢ a segunda € a aprendizagem. S6 porque nio tem di-
nheiro, isso néo ¢ desculpa para nio aprender. Mas é uma escolha
que fazemos a cada dia, a escolha do que fazer com o nosso tem-
Po, com o nosso dinheiro e com o que pomos na nossa cabega. E o
poder da escolha. Todos nés temos escolha. Escolhi ser rico e fago
essa opg¢io todos os dias.

APOSTE PRIMEIRO NA FORMACAO: Na verdade, o tinico ativo real
qQue possui € a sua mente, o instrumento mais importante que do-
minamos. Como disse, cada um de nés pode escolher o que poe na
sua mente uma vez alcangada a idade suficiente. Vocé pode ficar a
assistir a MTV o dia inteiro, ler revistas de golfe, fazer um curso
de cerimica ou um curso de planeamento financeiro — vocé es-
colhe. A maioria das pessoas simplesmente compra investimentos
em vez de aprender a investir.

Recentemente, uma das minhas amigas, uma mulher rica, viu
O seu apartamento ser assaltado. Os ladroes levaram o aparelho de
televisio e o leitor de videos e deixaram todos os seus livros. Nés
todos temos essa escolha. Novamente: 90% da populagio compra
aparelhos de televisao e somente uns 10% compram livros de ne-
gocios ou filmes sobre investimento.

Entdo o que fago? Vou a seminrios. Gosto quando eles duram
pelo menos dois dias, porque preciso de aprofundar um tema.
Em 1973, estava a ver televisio e reparei no anincio de um se-
mindrio de trés dias sobre como comprar iméveis sem precisar
de dar entrada. Gastei $385 € o curso permitiu-me ganhar pelo
menos $2 000 000, talvez mais. Porém, mais importante, com-
prou-me vida. Nio preciso de trabalhar pelo resto da vida por
causa daquele curso, dai que faga pelo menos dois desses semi-
ndrios por ano.
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Adoro cassetes de dudio porque posso voltar atrds rapidamen-
te. Estava a ouvir uma cassete de Peter Lynch e ele disse algo de
que discordei completamente. Em vez de me mostrar arrogante e
critico, simplesmente carreguei no botio «retroceder» e ouvi aque-
la parte umas 20 vezes, talvez até mais. De repente, mantendo a
minha mente aberta, entendi porque ele estava a dizer aquilo. Foi
magia: senti como se tivesse uma janela para a mente de um dos
maiores investidores do nosso tempo. Ganhei uma tremenda pro-
fundidade e percegdo dos vastos recursos do seu conhecimento e
da sua experiéncia.

Resultado: ainda tenho a minha velha maneira de pensar e a
forma de Peter de ver o mesmo problema ou situagio. Tenho dois
pensamentos em vez de um, mais de uma forma de analisar um
problema ou tendéncia, e isso nio tem preco. Hoje pergunto-me
muitas vezes: «Como Peter Lynch faria isso, ou Donald Trump,
ou Warren Buffett, ou George Soros?» A uinica maneira pela qual
posso aceder a0 seu vasto poder mental ¢ sendo suficientemente
humilde para ler ou ouvir o que eles tém a dizer. Pessoas arrogantes
e criticas sio muitas vezes pessoas com baixa autoestima, que tém
medo de assumir riscos. Veja: se aprender algo novo tera de errar,
a fim de entender totalmente o que aprendeu.

Se j leu até aqui, a arrogincia ndo é um dos seus problemas.
Pessoas arrogantes raramente leem ou compram cassetes. Porque
o fariam? Elas sdo o centro do Universo!...

Ha pessoas «inteligentes» que discutem ou se defendem quando
uma ideia nova choca com o que pensam. Neste caso, a sua assim
chamada «inteligéncia», combinada com a «arrogancia», torna-se
«ignoréncia». Cada um de nés conhece alguém muito instruido,
ou que acha esperto, mas cujo balango mostra outra coisa. Uma
pessoa verdadeiramente inteligente saida as novas ideias, porque
podem aumentar a sinergia de outras ideias acumuladas. Ouvir ¢
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mais importante do que falar. Se isso nio fosse verdade, Deus nio
nos teria dado dois ouvidos e apenas uma boca. Muita gente pensa
com a boca, em vez de ouvir para assimilar novas ideias e possibi-
lidades. Discute-se em vez de se perguntar.

Penso na minha riqueza a longo prazo. Nio sou partidirio do
«fique rico depressa» de muitos compradores de bilhetes de lotaria
ou frequentadores de casinos. Posso comprar e vender a¢des, mas
também compro sempre instrugdo. Se quiser pilotar um aviso, acon-
selho a que tenha aulas antes. Fico sempre chocado com pessoas
que compram agdes ou iméveis mas nunca investem no seu maior
ativo: a sua mente. O facto de ter comprado um ou dois iméveis
nio faz de si um especialista em iméveis.

3. ESCOLHA 0s AMIGOS COM cUIDADO. O poder da associagio.
Em primeiro lugar, nio escolho os meus amigos tendo em
conta as suas declaragbes financeiras. Tenho amigos que fi-
zeram, de facto, voto de pobreza, bem como outros que ga-
nham milhées todos os anos. O importante é que aprendo
com todos eles e fago um esforgo consciente para isso.

Admito que hd pessoas que procurei porque tém dinheiro. Mas
eu ndo queria o seu dinheiro, o que queria era o seu conhecimento.
Nalguns casos, essas pessoas de vastas posses tornaram-se amigos
queridos, mas nem todas.

H4 uma diferenca que gostaria de destacar. Observei que os
meus amigos ricos falam de dinheiro. E nio estou a dizer que se
gabam. Eles interessam-se pelo assunto. J4 os amigos que estio em
dificuldades financeiras nio gostam de falar de dinheiro, negécios
ou investimentos. Muitas vezes pensam que isso nio é educado ou
que € anti-intelectual. Ou seja, também aprendo com os amigos
que tém dificuldades financeiras: descubro o que nio fazer.
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Tenho virios amigos que obtiveram mais de $1 000 000 000
durante as suas breves vidas. E trés deles observaram o mesmo
fenémeno: os seus amigos que nio tém dinheiro nunca lhes per-
guntaram como o conseguiram. Mas pedem duas coisas: dinheiro
emprestado e/ou um emprego.

ADVERTENCIA. Nio ouga as pessoas pobres ou apavoradas. Te-
nho amigos assim, e gosto muito deles, mas s3o pessimistas na vida.
Quando se trata de dinheiro, especialmente investimentos, «o céu
estd sempre a cair». Eles sabem sempre porque nio funcionam as
coisas. O problema é que as pessoas ouvem-nos, mas aqueles que
aceitam cegamente essas informagbes pessimistas sao também pes-
simistas. E, como diz o velho ditado, «Galinhas com a mesma plu-
magem estio de acordo entre si».

Se vocé costuma ver a CNBC, uma mina de ouro de informa-
¢oes sobre investimentos, sabe que eles apresentam frequentemente
uma mesa-redonda com os chamados «especialistas». Um deles diz
que o mercado estd a ponto de desabar e o outro afirma que estd
em ascensio. Se for esperto ouviri os dois: mantenha a sua mente
aberta porque ambos tém razdes vilidas. Infelizmente, a maioria
das pessoas ouve apenas os pessimistas.

Alguns amigos préximos procuraram fazer-me desistir de algum
negécio ou investimento. H4 alguns anos, um amigo contou-me que
estava entusiasmado porque descobrira um certificado de depésito
que rendia 6% ao ano. Contei-lhe entio que estava a ganhar 16%
com titulos do governo estadual. No dia seguinte, ele enviou-me
um artigo que mostrava porque era perigosa a minha aplicagio. H4
anos que estou a obter os 16% ¢ ele continua com 6%.

Diria que o mais dificil quanto 4 formagio de uma fortuna ¢é
ser fiel a si mesmo e estar disposto a ndo acompanhar a multidio.
No mercado, é muito comum que seja a manada a chegar tarde a
primeira a ser abatida. Se um grande negécio estd em destaque nas
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noticias, na maioria dos casos ¢é tarde de mais. Procure um negécio
novo. Como dizem os surfistas, «<hd sempre outra onda». As pes-
soas que correm e apanham a onda tarde, geralmente ddo-se mal.

Investidores espertos nio se apressam. Se perdem uma onda,
esperam pela préxima e preparam-se entretanto. Isto é dificil para
a maioria dos investidores, porque comprar o que nio é popular
parece-lhes pavoroso. Os investidores timidos gostam de acom-
panhar a multiddo. A sua ganincia leva-os para as aplicagoes so-
mente quando os investidores sibios ja auferiram os seus lucros e
se retiraram. Investidores sibios aplicam quando o negécio ainda
nio € popular. Eles sabem que os seus ganhos sdo gerados quando
compram e ndo quando vendem. Esperam pacientemente. Como
ja disse, ndo se apressam. Como um surfista, preparam-se para a
préxima onda.

Tudo € insider trading.”® Ha formas de insider trading que sio
ilegais e outras que sio legais. Mas, de qualquer forma, é insider
trading. A \nica distingio é quanto esté distante do «por dentro».
A razio pela qual vocé quer ter amigos ricos que estio por den-
tro é porque o dinheiro é ganho ai. E informagio fabricada. Vocé
quer saber quando tera lugar a préxima subida, entrar e sair antes
da queda seguinte. Nio estou a dizer para fazer algo ilegal, mas
quanto mais cedo souber, maiores sdo as possibilidades de lucro
com um risco minimo. Para isso existem os amigos. E isso ¢ inte-
ligéncia financeira.

3 Expressio de dificil tradugio e geralmente usada, em inglés, pelos mercados. Refe-
re-se a negdcios entre pessoas «que estio por dentro» (administradores ou membros do
conselho de administragio de sociedades anénimas com capital aberto, que compram e/
ou vendem agdes da prépria empresa), em geral com conhecimento do que ocorre nas
empresas mas que nio vem a publico. [V. da T]



Pai Rico, Pai Poere 205

4. DOMINE UMA FORMULA E ENTAO APRENDA OUTRA. O poder da
aprendizagem rapida. Para fazer péo, qualquer padeiro segue
uma receita, mesmo que s6 exista na sua cabega. O mesmo se
pode dizer quanto a ganhar dinheiro. Por isso, na giria, o di-
nheiro é muitas vezes chamado «massa.

Muitos de nés ja ouvimos a expressio «Vocé é o que come». Eu
tenho uma variagfio: «Vocé torna-se naquilo que estuda.» Por ou-
tras palavras, seja cuidadoso com o que estuda e aprende, porque a
sua mente é tio poderosa que vocé transforma-se naquilo que pée
na sua cabega. Por exemplo: se estuda culiniria, tende a ser cozi-
nheiro. Se ndo quer continuar a ser cozinheiro, precisara de estudar
outra coisa. Digamos, um professor: depois de estudar para o ma-
gistério, vocé muitas vezes torna-se professor, e assim por diante.
Escolha cuidadosamente o que estuda.

Quando se trata de dinheiro, a maior parte das pessoas tem uma
férmula basica aprendida na escola, que é: trabalhe pelo dinheiro.
A férmula que vejo predominar no mundo € que todos os dias mi-
Ihes de pessoas acordam e vdo trabalhar, ganham dinheiro, pagam
contas, conferem os seus extratos bancérios, compram alguns fundos
muituos e voltam ao trabalho. Essa é a férmula, ou a receita basica.

Se estd cansado do que faz, ou se no ganha o suficiente, che-
gou o momento de mudar a férmula com a qual ganha dinheiro.

Quando tinha 26 anos fiz um curso de fim de semana chamado
«Como Comprar Iméveis Executados Judicialmente». Aprendi a
férmula. O passo seguinte foi ter a disciplina para por em agdo o
que tinha aprendido. E ai que a maioria das pessoas para. Durante
trés anos, enquanto trabalhava na Xerox, passava as minhas horas
de folga a aprender a arte de comprar iméveis executados. Ganhei
virios milhoes de délares usando essa férmula, mas hoje isso € mui-
to lento e ha muita gente que faz o mesmo.
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Entdo, depois de ter dominado a férmula, passei a procurar ou-
tras. Em muitos dos casos nio usei de forma direta a informagio
que obtive, mas sempre aprendi algo novo.

Jé fiz cursos destinados a corretores especializados em derivati-
vos, um curso de negociagio de op¢des de commodities e outro sobre
a ciéncia do caos. Neste estava fora do meu ambiente, numa sala
cheia de gente com doutoramentos em fisica nuclear e ciéncia espa-
cial. Contudo, aprendi uma porgio de coisas que tornaram os meus
investimentos em iméveis e agdes mais significativos e lucrativos.

Muitas instituigdes comunitirias do ensino superior tém cursos
de planeamento financeiro e aquisicio de investimentos tradicio-
nais. S3o lugares 6timos para comegar. Procuro sempre a férmula
mais ripida. E por isso que, com bastante regularidade, fago mais
num dia do que muitas pessoas em toda a sua vida.

Outra observagio secundiria: no mundo em répida mudanga
dos nossos dias, a questio nio ¢ tanto o que vocé sabe, porque com
frequéncia o que sabe jd est4 ultrapassado, mas a rapidez com que
aprende. Esta capacidade nio tem prego. Nio tem prego para en-
contrar férmulas — receitas, se preferir — mais rapidas de fazer
dinheiro. Trabalhar arduamente pelo dinheiro ¢ uma férmula ve-
lha, nascida nos dias do homem das cavernas.

5. PAGUE A SI MESMO EM PRIMEIRO LUGAR. O poder da auto-
disciplina. Se ndo consegue controlar-se nio tente ficar rico.
Talvez fosse bom entrar para a Marinha ou alguma ordem
religiosa, para aprender a controlar-se. E a falta de autodisci-
plina que leva 4 faléncia muitos vencedores da lotaria, pouco
depois de terem ganhado milhdes. E a falta de autodiscipli-
na que leva pessoas que acabaram de obter um aumento a
comprarem um carro novo ou a fazerem um cruzeiro.
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E dificil dizer qual dos 10 passos é o mais importante. Mas, de to-
dos, este € possivelmente o mais dificil de dominar, se ndo integrar a sua
personalidade. Eu arriscaria dizer que € a falta de autodisciplina que
constitui o fator nimero um que separa ricos, pobres e classe média.

Dito de forma simples: pessoas que tém baixa autoestima e re-
duzida tolerincia 2 pressio financeira nao poderio, nunca, e quero
dizer isso mesmo, nunca, ser ricas. Como ji disse, uma ligdo apren-
dida com o pai rico foi que «o mundo vai embater em ti». O mundo
embate nas pessoas ndo porque sejam mas mas porque os indivi-
duos nio tém controlo interno e disciplina. Quem nio tem for¢a
interior, muitas vezes torna-se vitima daqueles que a tém.

Nos cursos para empreendedores onde leciono, lembro constan-
temente a0s participantes que nio se devem focar no seu produto,
servigo ou atividade, mas no desenvolvimento de competéncias de
gestdo. As trés aptides de gestdo mais importantes para se iniciar
um negdécio préprio sio:

1. Gestio do fluxo de caixa.

2. Gestdo de pessoal.

3. Gestio pessoal do tempo.

Diria que estas capacidades de gestdo aplicam-se a qualquer
coisa, nio apenas aos empreendedores. As trés tém importincia
para a forma como vive a sua vida como individuo, ou como par-
te de uma familia, um negécio, uma organizagio de caridade, uma
cidade ou uma nago.

Cada uma dessas competéncias é realgada pelo dominio da au-
todisciplina. Levo muito a sério a ideia «Pague-se a si préprio em
primeiro lugar».
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ke richest man in Babylon,** de George Clason, foi onde encon-
trei a expressdo «pague-se a si préprio em primeiro lugar». O livro
vendeu milhdes de exemplares, mas embora milhdes de pessoas repi-
tam livremente essa afirmago poderosa, poucas seguem o conselho.
Como disse, a alfabetizagdo financeira permite-nos ler os nimeros
e estes contam a histéria toda. Vendo a declaragio de rendimento
e o0 balango de uma pessoa, posso facilmente dizer se a pessoa que
diz «pague-se a si proprio em primeiro lugar» estd a praticar aqui-
lo que prega.

Uma imagem vale mil palavras. Comparemos entio as declara-
¢des financeiras de pessoas que se pagam a si mesmas em primeiro
lugar e as que ndo o fazem.

. Pessoas que pagam
Rendimentos que pag

Emprego 0\ primerro aos outros

\ (frequentemente

nao lhes sobra

Despesas nada).
Impostos,
Aluguer/Prestacdo,
Alimentacdo

Ativos Passivos

Poupanca
Investimento

Analise os esquemas e observe se consegue notar algumas dife-
rengas. Repito: tem a ver com o entendimento do fluxo de caixa, que
conta a histéria toda. Se pode realmente comegar a compreender o

** O homem mais rico da Babilénia. O livro ensina a investir através da histéria de um
rei da Babil6nia que manda o homem mais rico do reino ensinar aos pobres o que fazer.
Segundo a histéria, isso catapultou o reino para um periodo de abundancia. [N. 42 T]



Pai Rico, Pai Poere 209

poder do fluxo de caixa, perceberd rapidamente o que ha de errado
com o esquema a seguir. Ou seja, porque serd que 90% das pesso-
as trabalham arduamente durante toda a vida e precisam de apoio
do governo e da Seguranga Social quando jé nio podem trabalhar?

Estd a ver? O esquema anterior reflete as atitudes de uma pessoa
que opta por pagar a si mesma em primeiro lugar. Todo os meses
ela destina dinheiro para a sua coluna de ativos, antes de pagar as
despesas mensais. Embora milhdes de pessoas tenham lido o livro
de Clason e entendido a expressio «pague-se a si préprio em pri-
meiro lugar», na verdade elas fazem o oposto.

Agora posso ouvir as reclamagdes daqueles que acreditam sin-
ceramente em pagar as contas primeiro. E posso ouvir todas as
pessoas «responsiveis», que tém as suas contas em dia. Nio estou
a dizer para se ser irresponsivel e deixar de pagar as contas. Digo
apenas o que estd no livro, e que é: «Pague a si préprio em primeiro
lugar.» O esquema anterior é a imagem contabilistica correta disso
mMesmo € nio a que se segue.

Rendimentos

Emprego O

Despesas
Impostos,
Aluguer/Prestagdo,
Alimentag3o

Ativos Passivos

Pessoas que
pagam primeiro
aos outros.
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A minha mulher e eu temos tido muitos guarda-livros, contabi-
listas e gerentes de bancos que tém problemas com esta forma de
considerar o «pague a si préprio em primeiro lugar». A razio é que
estes profissionais fazem de facto o mesmo que a maioria, que é re-
ceber em tltimo lugar. Eles pagam a todos os demais primeiro...!.

Em alguns meses, quando por qualquer razio o fluxo de caixa
¢ bem menor do que as minhas contas, eu pago a mim mesmo em
primeiro lugar. O meu contabilista gritou em pinico: «Eles vdo apa-
nhé-lo! O fisco vai coloci-lo na cadeia e vai acabar com a sua credi-
bilidade banciria. Vio cortar a eletricidade!...» Ainda assim, pago a
mim mesmo em primeiro lugar. «Mas porqué?», perguntari o leitor.
Porque ¢ esse o sentido da histéria de The richest man in Babylon.
O poder da autodisciplina e o poder da forga interior. «Garra», num
linguajar mais popular. E como o pai rico me ensinou no primeiro
més em que trabalhei para ele, a maioria das pessoas permite que o
mundo as agrida. O cobrador telefona e diz «paga ou entdo...». Ai
deixa de pagar a si préprio. Um vendedor diz «ponha no cartio».
O seu corretor imobilidrio diz para ir em frente porque «o governo
permite deduzir no IRS a hipoteca da sua casa». E disso tudo que o
livro trata. Ter a garra para ir contra a maré e enriquecer. Vocé pode
nio ser fraco, mas quando se trata de dinheiro muitos balangam.

Nio estou a dizer para ser irresponsivel. Nio dou muito va-
lor aos cartdes de crédito e as facilidades de empréstimo, porque
quero pagar-me em primeiro lugar. A razio pela qual minimizo o
meu rendimento é porque nio quero entregi-lo ao governo. E por
isso, como sabem os que assistiram ao meu video Zhe secrets of the
rich, que o meu rendimento tem origem na minha coluna de ativos
através de uma sociedade an6nima no Nevada. Mas se eu trabalhar
pelo dinheiro, o governo vem cobrar uma parte.

Embora pague as minhas contas em tltimo lugar, tenho suficien-
te astiicia financeira para nio me colocar numa situagio complicada.
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Nio gosto de dividas de consumo. Na verdade, tenho passivos que
sd0 mais altos do que os de 99% da populagio, mas nio pago por
eles, outros o fazem. Sdo os chamados locatirios. O principal, en-
tdo, para se pagar a si préprio em primeiro lugar é comegar por
ndo se endividar. Apesar de pagar as minhas contas por ltimo,
organizo-me para ter apenas pequenas contas sem importincia,
que terei de pagar.

Quando eventualmente estou num aperto, ainda assim pago pri-
meiro a mim mesmo. Deixo que os credores e até o governo gritem.
Gosto quando eles ficam zangados. Porqué? Porque eles fazem-me
um favor: inspiram-me para sair e criar mais dinheiro. Continuo a
pagar a mim mesmo primeiro, invisto o dinheiro e deixo os credo-
res gritarem. Em geral acabo, de qualquer forma, por pagar logo.
A minha mulher ¢ eu temos um excelente crédito. Sé que nio ce-
demos 2 pressio e ndo gastamos a nossa poupanga ou liquidamos
agbes para pagar dividas de consumo. Isso ndo é muito inteligente
do ponto de vista financeiro.

Portanto, a resposta é:

1. NAo sE ENDIVIDE DEMAIS. Mantenha as suas despesas reduzidas.
Primeiro, forme os seus ativos. Entio compre uma casa maior ou

um carro grande. Ficar preso na Corrida dos Ratos nio é inteligente.

2. Quando estiver apertado de dinheiro, NA0 SE APRESSE EM GASTAR
as suas poupangas ou investimentos. Use a pressdo para inspirar o
seu génio financeiro a descobrir novas formas de ganhar mais di-
nheiro, e entdo pague as contas. Terd aumentado a sua aptidio de

ganhar mais dinheiro, bem como a sua inteligéncia financeira.

Assim, muitas vezes tive problemas financeiros e usei o meu cé-
rebro para criar mais rendimentos, enquanto defendia firmemente



212 RoserT T. Kivosaki

os meus ativos. O meu contabilista gritava e procurava cobertura,
mas eu parecia um bom soldado de cavalaria a defender o forte, o
Forte dos Ativos.

Pessoas pobres tém hdbitos pobres. Um mau hdbito comum €
chamado inocentemente «meter a mio na poupanga». Os ricos sa-
bem que as poupangas s6 sdo usadas para criar mais dinheiro, nio
para pagar contas. Sei que isso parece cruel, mas, como ji disse, se
nio for internamente resistente o mundo vai sempre embater em si.

Se é do tipo que ndo gosta de pressio financeira, entdo descu-
bra uma férmula que funcione consigo. Uma boa férmula € cortar
despesas, por o dinheiro no banco e pagar mais do que o necessi-
rio em IRS, aplicar em fundos mituos seguros e esperar sempre
resultados médios. Mas isto viola a regra do «pague a si mesmo
em primeiro lugar».

Este principio nio estimula o autossacrificio ou a abstinéncia
 financeira. Ndo significa pagar a si mesmo primeiro e passar fome.
A vida foi feita para ser desfrutada. Se conjurar o seu génio finan-
ceiro, pode ter todas as coisas boas da vida, enriquecer e pagar con-
tas, mas sem se sacrificar. E isso é inteligéncia financeira.

6. PAGUE BEM AOS SEUS CORRETORES. O poder do bom conselho.
Muitas vezes vejo pessoas a colocarem um cartaz na frente
da casa: PROPRIETARIO VENDE. Ou vejo na televisio muita
gente que se anuncia como «Corretor de Desconto». »

O pai rico ensinou-me a fazer exatamente o contrario. Ele acre-
ditava que os profissionais deviam ser bem pagos e eu adotei a mes-
ma politica. Hoje, tenho ao meu servigo advogados, contabilistas,

% Corretores que cobram comissdes inferiores e prestam também menos servigos
do que os corretores tradicionais. E muito comum atuarem através de homepages na in-
ternet. [N. da T)]
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corretores de iméveis e de agdes caros. Porqué? Porque se, e desta-
CO 0 se, as pessoas sdo profissionais, os seus servigos devem render
dinheiro para si. E quanto mais dinheiro ganharem mais eu ganho.

Vivemos na era da informagio. A informagdo ndo tem prego.
Um bom corretor deve oferecer-lhe informagio e dedicar tempo
para o instruir. Tenho viérios corretores dispostos a fazerem isso por
mim. Alguns ensinaram-me quando eu tinha pouco ou nenhum
dinheiro e até hoje trabalho com eles.

O que pago a um corretor € pouco, em comparagio com o di-
nheiro que posso ganhar em consequéncia das informagées que
eles me fornecem. Adoro quando o meu corretor de iméveis ou o
de agbes ganha muito dinheiro. Em geral, isso significa que tam-
bém ganhei muito dinheiro.

Um bom corretor, além de me fazer ganhar dinheiro poupa-me
tempo, como quando comprei um lote vazio por $9000 e vendi-as
logo a seguir por $25 000, de modo que pude comprar mais de-
pressa o meu Porsche.

Um corretor é os seus olhos e ouvidos no mercado. Eles estdo 14
todos os dias, enquanto eu nio preciso de estar. Prefiro jogar golfe.

Também as pessoas que vendem a sua casa por conta prépria
nio dio muito valor ao seu tempo. Porque iria eu deixar de gastar
alguns délares quando posso empregar esse tempo para ganhar mais
dinheiro ou para estar com aqueles que amo? O que acho engra-
¢ado é como tantas pessoas pobres e da classe média insistem em
dar gorjetas de 15% e 20% nos restaurantes, por um mau servigo,
e reclamam por pagarem a um corretor algo entre 3% e 7%. Elas
gostam de dar gorjeta a pessoas que figuram na coluna da despesa
e maltratam as que estdo na coluna dos ativos. Isso nio € inteli-
gente, do ponto de vista financeiro.. !

Nem todos os corretores sdo iguais. Infelizmente, na sua maio-
ria, sdo apenas vendedores. E diria que os vendedores de iméveis
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sio os piores. Eles vendem, mas tém poucos ou nenhum imével
proprio. H4 uma grande diferenga entre um corretor que vende ca-
sas e outro que comercializa investimentos. E 0 mesmo se aplica a
corretores de agbes, titulos, fundos mutuos e seguros, que se auto-
denominam consultores financeiros. Como no conto de fadas, vai
ter de beijar um monte de sapos para por fim encontrar um prin-
cipe. Lembre-se do velho adégio: «Nunca procure um vendedor de
enciclopédias, se precisar de uma enciclopédia.»

Quando entrevisto algum profissional pago, procuro primeiro
descobrir quantos iméveis ou agdes possuem particularmente e qual
a percentagem de imposto que pagam. E isso aplica-se aos meus
advogados tributirios, bem como ao meu contabilista. Uma das
minhas contabilistas tem o seu préprio negécio. Tem como profis-
s30 a contabilidade, mas o seu negdcio sdo os iméveis. Eu tive um
contabilista que possuia uma pequena empresa de contabilidade,
mas nio era proprietirio de qualquer imével. E eu mudei de con-
tabilista, porque ndo gostivamos do mesmo negdcio.

Descubra um corretor que leve a sério os seus interesses. Muitos
corretores dedicario o seu tempo a instrui-lo e eles podem ser o
melhor ativo que vocé pode encontrar. Seja apenas justo e a maioria
deles ser4 justa consigo. Se se preocupar em cortar as suas comissdes,
entdo porque quererio eles estar consigo? E uma légica simples.

Como disse anteriormente, uma das aptidées de lideranga é a
gestio de pessoas. Muitos lideres s6 conseguem gerir pessoas que
considerem inferiores a si préprios e sobre quem podem ter um
poder, como subordinados numa relagio de trabalho. Muitos ge-
rentes continuam nessa posigio e nio sio promovidos porque sa-
bem como trabalhar com pessoas que estio abaixo deles, mas nio
com quem estd acima. A verdadeira capacidade é a de gerir e pa-
gar bem as pessoas que s3o mais inteligentes do que vocé nalguma
drea técnica. E por isso que as grandes empresas tém conselhos
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administrativos. Vocé também precisa de um. E isso ¢ inteligén-
cia financeira.

7. SEJA UM «DOADOR INDIO». Este ¢ o poder de obter alguma
coisa a troco de nada. Quando os primeiros colonizadores
brancos chegaram aos Estados Unidos, ficaram espanta-
dos com a prética cultural de alguns indios americanos. Por
exemplo, se um colono estava com frio, o indio dava-lhe um
cobertor. Achando que fosse um presente, o colono frequen-
temente ficava ofendido quando o indio o pedia de volta.

Os indios também ficavam perturbados quando constatavam que
os colonos nio queriam devolver o cobertor. E dai que tem origem
a expressio «doador indio». Um simples desentendimento cultural.

No mundo da «coluna dos ativos» é vital para a riqueza ser-se
um doador indio. A primeira pergunta do investidor sofisticado é:
«Com que rapidez posso ter o meu dinheiro de volta?» Ele tam-
bém quer saber o que poderi obter de graga, ou o que se chama
uma participagdo nos lucros. E por isso que o retorno sobre o in-
vestimento € tio importante.

Por exemplo, descobri um pequeno imével, a alguns quarteirdes
de onde moro, que estava a ser executado judicialmente. O banco
estava a pedir $60 000 e eu apresentei uma oferta de $50 000, que
foi aceite simplesmente porque estava acompanhada de um che-
que 2 vista no valor de $50 000. Verificaram que eu era sério. Mui-
tos investidores perguntar-se-o se nio estava a imobilizar muito
dinheiro de uma s6 vez. Nio seria melhor hipoteci-lo? A resposta
neste caso é «nio». A minha empresa de investimentos aluga-o a
época nos meses de inverno ¢ obtém $2500 mensais durante qua-
tro meses, quando os «passaros da neve» procuram o Arizona. Fora
da época de férias, o seu aluguer é apenas $1000 por més. Em cer-
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ca de trés anos consegui o meu dinheiro de volta. Agora sou pro-
prietdrio desse ativo, que gera dinheiro para mim todos os meses.

O mesmo se aplica as agbes. Frequentemente, o meu corre-
tor telefona e sugere que eu aplique uma quantia considerivel em
agdes de alguma empresa que, segundo ele, est4 prestes a fazer al-
guma coisa que aumentard o seu valor, como por exemplo, langar
um produto novo. Entio, durante uma semana ou um més, aplico
o meu dinheiro nessas agdes, enquanto os pregos sobem. Depois
tiro aquela soma inicial e paro de me preocupar com as flutuagées
do mercado, porque tenho de volta 0 meu dinheiro inicial e agora
sou dono de um ativo que, tecnicamente, me saiu de graga.

Sem divida, em muitas ocasibes perdi dinheiro. Mas somente
jogo com dinheiro que posso perder. Diria que, em média, de 10
investimentos fago uns dois ou trés tiros certeiros, cinco ou seis nio
sdo l4 grande coisa e perco em dois ou trés. Mas limito as minhas
perdas ao dinheiro que apliquei neles naquele momento.

As pessoas que odeiam o risco pdem o seu dinheiro no ban-
co. E, a longo prazo, qualquer poupanga é melhor do que nenhu-
ma poupanga, Mas leva muito tempo para recuperar o dinheiro e,
em muitos casos, ndo recebe nada de graca. Eles costumavam dar
torradeiras,® mas atualmente isso estd a ficar mais caro.

Em todos os meus investimentos precisa de haver algo mais,
preferencialmente de graga. Um imével, um lote de terreno, uma
casa, agoes, escritérios. E o risco deve ser limitado ou ser uma ideia
de baixo risco. Hi livros inteiros que tratam deste assunto, de modo
que nio me alongarei aqui. Ray Kroc,da McDonald’s, vendia fran-
chisings de hambuirgueres nio porque gostasse da sanduiche, mas
porque queria os terrenos de graga.

% Referéncia a uma pritica adotada por alguns bancos americanos, de distribuir ele-
trodomésticos a quem abrisse novas contas. [N. da T']
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Investidores sibios devem prestar mais atengo ao retorno sobre
o investimento: sdo os ativos que obtém de graga, depois recebe o
seu dinheiro de volta. Isso € inteligéncia financeira.

8. Os ATIVOS COMPRAM SUPERFLUOS. O poder do foco. O filho
de um amigo meu estava a desenvolver o habito desagradi-
vel de gastar demasiado. Aos 16 anos, naturalmente, dese-
java ter o seu carro. A desculpa era: os pais de todos os seus
amigos tinham comprado um carro para os filhos. O jovem
queria usar as suas poupangas ¢ dar esse dinheiro como en-
trada para o carro. Foi ai que o pai me procurou.

— Acha que devo fazer o que ele quer ou deveria fazer como
os outros pais e dar-lhe o carro?

A minha resposta foi:

— A curto prazo pode ser bom, mas o que lhe teri ensinado a
longo prazo? Vocé nio pode usar o seu desejo de ter um carro e
incentivar o seu filho a aprender alguma coisa?

De repente acendeu-se uma luz e ele foi a correr para casa. Dois
meses depois voltei a encontrar o meu amigo.

— O seu filho ja comprou o carro? — perguntei.

— Nio. Mas dei-lhe $3000 para o comprar. Disse para ele
usar o meu dinheiro em vez do dele, que estd reservado para a
universidade.

— Foi bastante generoso — respondi.

— Nem tanto. O dinheiro veio acompanhado de uma condigo.
Segui a sua orientagio para usar o seu desejo por um carro como
incentivo para que aprendesse alguma coisa.

— E qual foi a condigdo? — quis saber.

— Bom, primeiro voltimos a jogar o seu CAsHFLOW. Jogdmos
e tivemos uma longa discussdo sobre o uso sibio do dinheiro.
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Fiz-lhe uma assinatura do Wall Street Journal e comprei alguns li-
vros sobre o mercado de agdes.

— E entdo? — indaguei. — O que fez ele?

— Disse-lhe que os $3000 eram dele, mas que nio poderia com-
prar o carro imediatamente. Deveria usar o dinheiro para comprar
e vender agGes, encontrar o seu proprio corretor e, quando tivesse
ganhado $6000, poderia usar metade para comprar o carro e o resto
devia colocar na Conta Poupanga para pagar a faculdade.

— E qual foi o resultado? — continuei.

— Bem, teve sorte nos primeiros negécios, mas dai a pouco
perdeu tudo. Foi ai que comegou a ficar mesmo interessado. Hoje
ainda lhe faltam uns $2000 e est4 mais interessado ainda. Leu to-
dos os livros que lhe dei e requisitou outros na biblioteca. Lé avida-
mente o Wall Street Journal, acompanhando os indicadores, assiste
2 CNBC em vez da MTV e est4 a aprender muito. Ele sabe que se
perder dinheiro vai ter de andar a pé durante mais uns dois anos.
Mas niio estd preocupado. J nem liga tanto para o carro, porque
encontrou algo mais divertido para fazer.

— E se ele perder todo o dinheiro? — insisti.

— Entdo vamos ver. Prefiro que ele perca tudo agora do que ter
de esperar pela nossa idade para arriscar e perder tudo. E, além de
mais, esses s30 os melhores $3000 que gastei com a sua educagio.
O que estd a aprender vai servir-lhe durante toda a vida e ele pa-
rece ter adquirido mais respeito pelo poder do dinheiro. Acho que
parou de torra-lo.

Como j4 referi na secgio «Pague a si préprio em primeiro lu-
gar», se uma pessoa nio domina o poder da autodisciplina é melhor
nem tentar ficar rico. Embora o processo de gerar fluxo de caixa a
partir da coluna de ativos seja ficil, € a capacidade mental de di-
recionar o dinheiro que ¢ dificil. Devido as tentagbes externas, é
mais cémodo neste mundo de consumismo torrar o dinheiro na
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coluna das despesas. A falta de capacidade mental leva a permitir
que o dinheiro flua pelos caminhos de menor resisténcia. Vou dar
um exemplo numérico de inteligéncia financeira, especialmente a
capacidade de usar dinheiro para ganhar mais dinheiro.

Se, no inicio do ano, eu der $10 000 a 100 pessoas, acho que
no fim do ano:

« 80 nio terdo mais nada. De facto, elas terdo aumentado o
seu endividamento usando o dinheiro para dar entrada na
compra de um carro novo, frigorifico, televisor, gravador de
video ou em viagens de férias;

« 16 terio aumentado esses $10 000 em cerca de 5% e 10%;

« 4 terdo aumentado a verba para $20 000 ou mesmo alguns
milhdes.

Estudamos para aprender uma profissao, de modo a podermos
trabalhar pelo dinheiro. Na minha opinido, ¢ também importante
aprender a fazer o dinheiro trabalhar para n6s.

Gosto dos meus supérfluos tanto quanto qualquer outro ser
humano. A diferenga é que algumas pessoas compram 0s seus su-
pérfluos as prestagbes. E a armadilha de querer imitar o vizinho.
Quando eu quis comprar um Porsche, o caminho mais ficil foi pro-
curar o gerente do banco e conseguir um financiamento. Em vez
de me preocupar com a coluna do passivo, decidi concentrar-me
na dos ativos.

Como habitualmente, usei o meu desejo de consumir para me
inspirar e motivar o meu génio financeiro a investir.

Constantemente, preocupamo-nos em obter as coisas que dese-
jamos em vez de nos concentrarmos em criar dinheiro. E mais facil
a curto prazo, porém mais duro a longo prazo. E um mau hibito
em que incorremos como individuos e enquanto nagdo. Lembre-se,
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o caminho mais ficil muitas vezes transforma-se no mais dspero e
o caminho drduo muitas vezes torna-se suave.

Quanto mais cedo se disciplinar — e aqueles que ama para do-
minar o dinheiro —, tanto melhor. O dinheiro é uma forca pode-
rosa. Infelizmente, as pessoas usam esse poder contra elas mesmas.
Se a sua inteligéncia financeira for pouca, o dinheiro escorrers das
suas maos, serd mais esperto que vocé. Se o dinheiro for mais es-
perto, entéo vocé trabalhari por toda a sua vida.

Para ser o senhor do dinheiro, precisa de ser mais esperto do
que ele. Entio o dinheiro fard o que lhe mandar. E obedecers. Em
vez de ser escravo, vocé serd o senhor. Isso é inteligéncia financeira.

9. ANECESSIDADE DE HEROIS. O poder do mito. Quando eu era
mitido, admirava profundamente Willie Mays, Hank Aaron,
o Yogi Berra. Eles eram os meus heréis. Nessa idade, ao jo-
gar no basebol infantil, queria ser como eles. Os seus cro-
mos eram o meu tesouro. Queria saber tudo a respeito deles.
Conbhecia as suas estatisticas, as jogadas, quanto ganhavam
e como tinham ascendido as equipas profissionais. Queria
saber tudo porque queria ser como eles.

Quando, aos nove/dez anos, saltava para arremessar ou apanhara
bola, nio era eu: era Yogi ou Hank. E uma das formas mais podero-
sas de aprender, que frequentemente esquecemos ao chegar 2 idade
adulta. Perdemos os nossos heréis. Perdemos a nossa ingenuidade.

Hoje observo os mitidos a jogar basebol perto de casa. No campo
nio ¢ o Jodozinho, ¢ Michael Jordan, Sir Charles ou Clyde. Copiar
ou emular heréis ¢ uma ligio poderosa. E ¢ por isso que quando al-
guém como O.]. Simpson cai em desgraca h4 um clamor tio grande.

E mais do que um simples julgamento, € a perda de um heréi.
Alguém com quem crescemos, que observimos e quisemos imitar.
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De repente precisamos de nos livrar dessa pessoa.

Quando cresci encontrei novos heréis. Tenho heréis como Pe-
ter Jacobsen, Fred Couples e Tiger Woods. Imito as suas jogadas
no golfe e fago o possivel para ler tudo a respeito deles. Também
tenho heréis como Donald Trump, Warren Buffett, Peter Lynch,
George Soros e Jim Rogers. Na minha maturidade acompanho
as suas estatisticas, como o fazia com os meus heréis do basebol.
Acompanho os investimentos de Warren Buffett e leio tudo sobre
as suas opiniGes a respeito do mercado. Leio o livro de Peter Lynch
para entender como ele escolhe as suas agdes. E leio sobre Donald
Trump tentando descobrir como ele negocia e monta operagdes.

Da mesma maneira que nio era eu no campo de basebol, quando
estou no mercado ou a fechar um negécio estou a agir subconscien-
temente com a ousadia de Trump. Ou, 20 analisar uma tendéncia,
procuro pensar como Peter Lynch o faria. Tendo her6is, aproprio-
-me de uma fonte imensa de génio em estado puro.

Mas os heréis fazem mais do que simplesmente inspirar. Os
heréis fazem com que as situagdes paregam faceis. Ao parecerem
ficeis convencem-nos a querermos ser como eles. «Se eles conse-
guiram, eu também posso.»

Quando se trata de investimentos, hi demasiada gente para
complicar. Procure heréis que fagam as situagGes parecerem faceis.

10. ENSINA ERECEBERAS. O poder da doagdo. Os meus pais eram
mestres. O pai rico ensinou-me uma li¢do que me acompa-
nha por toda a vida, que foi a necessidade de ser caridoso
ou de doar. O meu pai instruido doava muito na forma de
tempo ou conhecimento, mas quase nunca doava dinheiro.
Como ji mencionei, ele costumava dizer que doaria quan-
do tivesse algum dinheiro a mais. S6 que raramente sobrava
algum...!
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O pai rico doava tanto dinheiro quanto ensinamentos. Ele acre-
ditava firmemente na troca. «Se deseja algo, primeiro vocé precisa
de dar», dizia sempre. Quando tinha pouco dinheiro, simplesmente
doava dinheiro a igreja ou a alguma institui¢do de caridade.

Se tivesse de escolher apenas uma tnica ideia para o leitor, seria
esta. Sempre que sentir «falta» ou «escassez» de alguma coisa, doe
antes o que vocé quer e isso retornaré para si em dobro. Isso é ver-
dadeiro para dinheiro, sorrisos, amor ou amizade. Sei que muitas
vezes isso € a ultima coisa que se deseja fazer, mas para mim sem-
pre funcionou. Apenas confio em que o principio da reciprocida-
de funciona e doo o que desejo. Se quero dinheiro, doo dinheiro e
ele volta multiplicado. Se desejo vendas, ajudo alguém a vender e
as vendas surgem na minha diregdo. Se desejo contratos ajudo al-
guém a obter contratos €, como se num passe de magia, os contra-
tos vém ter comigo. H4 muitos anos ouvi algo assim: «Deus nio
precisa de receber, mas os homens precisam de doar.» O pai rico
dizia com frequéncia: «Os pobres sio mais gananciosos do que os
ricos.» E entio explicava que, se uma pessoa era rica, essa pessoa
oferecia algo que os outros desejavam. Ao longo da minha vida,em
todos estes anos, sempre que senti necessidade de dinheiro ou de
auxilio procurava no fundo do meu coragiio o que queria e decidia
dod-lo primeiro. Ao fazé-lo, 0 que doava sempre voltava para mim.

Isso lembra-me a histéria do fulano sentado com lenha nos
bragos, numa noite gelada. E ele gritava para a lareira 4 sua frente:
«Quando me aquecer um pouco ponho alguma lenha ai dentro.»
Quando se trata de dinheiro, amor, felicidade, vendas e contra-
tos, tudo do que precisamos de nos lembrar ¢ doar primeiramen-
te o que se deseja ¢ isso retornard para nés. Muitas vezes, basta o
processo de refletir sobre o que se deseja e como o poderia doar a
alguém para desencadear uma torrente de generosidade. Sempre
que sinto que as pessoas ndo me sorriem, simplesmente comego a
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sorrir € a cumprimentar €, Como por milagre, de repente hd mais
gente a sorrir 2 minha volta. E verdade que o seu mundo é apenas
um espelho de si.

Por isso digo: «Ensina e receberas.» Descobri que, quanto mais
sinceramente ensino os que estio desejosos de aprender, tanto
mais aprendo. Se quer aprender sobre dinheiro, ensine alguém
e surgird uma torrente de novas ideias e distingdes mais subtis.

Houve momentos em que doei € nada retornou, ou em que 0
que recebi ndo era o que desejava. Mas depois de refletir e examinar
a minha alma, conclui que, em vez de doar por doar, estava a doar
para receber. O meu pai ensinava professores € tornou-se mestre
dos mestres. O pai rico ensinava sempre a0s jovens a sua forma de
fazer negécios. Em retrospetiva, foi a generosidade deles com o
que sabiam que os fez pessoas melhores. Ha neste mundo poderes
muito mais fortes do que nés. Vocé pode chegar 14 por si mesmo,
mas serd mais ripido com o auxilio dos poderes superiores. Tudo
do que precisa é de ser generoso com o que tem € 0s poderes su-

periores serio generosos consigo.



CAPITULO DEZ

AINDA QUER MAIS?

uitos podem nio achar suficientes os meus 10 passos.
Veem-nos mais como filosofias do que como agdes.
Penso que entender a filosofia ¢ tio importante quan-
to a agdo. Hi muita gente que quer fazer em vez de pensar e hd
quem pense mas nio faz. Eu diria que sou ambos. Adoro ideias
tanto quanto agoes.
Para aqueles que querem «coisas a fazer», para comegar irei com-
partilhar, resumidamente, um pouco do que fago.

* PARE 0 QUE ESTA A FAZER. Por outras palavras, pare e avalie
© que estd a funcionar e o que nio estd. A definigio de insa-
nidade €é fazer a mesma coisa e esperar resultados diferentes.
Pare de fazer o que nio resulta e procure algo novo. Procu-
re novas ideias. Para novas ideias de investimento vou as li-
vrarias e procuro livros sobre assuntos diferentes e originais.
Chamo-lhes férmulas. So livros que ensinam como aplicar
de uma forma que nio conhego. Por exemplo, numa livraria
encontrei 0 livro The 16% solution, de Joel Moskowitz.

Agio! Na quinta-feira seguinte fiz exatamente o que o livro di-
zia. Passo a passo. Também fiz o mesmo a0 procurar pechinchas em
iméveis, nos escritérios de advogados e em bancos. Muitas pessoas
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nio agem, ou deixam-se convencer por qualquer pessoa a desistir
da férmula que estdo a estudar. O meu vizinho disse-me porque
os 16% nio funcionariam. Nio liguei ao que ele disse, porque ele
nunca tinha experimentado.

e DESCUBRA ALGUEM QUE JA TENHA EXPERIMENTADO O QUE
VOCE QUER FAZER. Convide-o para almogar. Peca sugestdes,
truques do negécio. No caso dos certificados de gravames de
impostos de 16%, fui a reparti¢io de impostos municipais e
procurei a funciondria que trabalhava na respetiva secgio.
Descobri que ela também aplicava em gravames de imposto.
Imediatamente a convidei para almogar. Ela ficou encantada
por me contar tudo o que sabia e como fazer. Depois do al-
mogo ela passou a tarde a mostrar-me tudo. No dia seguin-
te, com o seu auxilio, encontrei dois 6timos iméveis e desde
entio estou a receber os juros de 16%. Levei um dia para ler
o livro, um dia para agir, uma hora para almogar e outro dia
para fechar dois bons negécios.

* FREQUENTE CURSOS E COMPRE FILMES. Procuro nos jornais
cursos novos e interessantes. Muitos sio de graca ou baratos.
Também pago semindrios caros sobre o que quero aprender.
Sou rico e nio preciso de um emprego devido ao que apren-
di. Tenho amigos que nio fizeram esses cursos e que me di-
zem que estou a perder dinheiro enquanto eles continuam
NO mesmo emprego.

* Faca murtas OFerTAS. Quando quero um imével, procuro
muito e em geral fago uma oferta por escrito. Se nio sabe
exatamente «quanto oferecer», eu também nio. Isso ¢ tarefa
do corretor imobilidrio, pois eles é que fazem as ofertas. Eu
procuro trabalhar o minimo.
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Uma amiga queria que eu lhe mostrasse como comprar aparta-
mentos. Num sdbado, ela, 0 seu corretor e eu visitimos seis edificios.
Quatro nio interessavam, mas dois eram tentadores. Aconselhei-a
a enviar por escrito uma oferta a cada um, mas oferecendo metade
do que os proprietirios haviam pedido. Ela e o corretor quase tive-
ram um enfarte. Pensaram que nio seria educado, que os proprie-
tirios poderiam sentir-se ofendidos. Acho mesmo que o corretor
nio queria era ter tanto trabalho, de modo que nio fizeram nada
e continuaram a procura de um negécio melhor.

Nio fizeram ofertas e a pessoa ainda est4 a procura do negécio
«certon pelo prego certo. Bom, vocé nio saberé qual é o prego certo
até que encontre outra parte que deseje fechar o negécio. E raro que
um vendedor pega um montante inferior ao valor do objeto a venda.
Moral da histéria: faga ofertas. As pessoas que nio sdo investidores
nio tém ideia do que é tentar vender alguma coisa. Tive um imé-
vel que procurei vender durante meses. Teria ficado contente com
qualquer proposta. Néo estava preocupado com o facto de o prego
oferecido ser baixo. Eles poderiam ter-me dado 10 porcos que eu
teria ficado feliz. Nio pela oferta, mas porque alguém estava inte-
ressado. Teria avangado com uma contraproposta, talvez aceitasse
uma criagdo de porcos. Mas ¢ assim que o jogo funciona. O jogo
de compra e venda ¢é divertido. Nio se esquega disso: é divertido e
€ s6 um jogo. Faga ofertas. Alguém poderi aceitar...

Eu fago sempre ofertas com ressalvas. Em iméveis fago ofer-
tas com a ressalva de que estd «sujeita a aprovagio do sécio no ne-
gécio». E nunca especifico quem ¢ o sécio no negécio. A maioria
das pessoas nio sabe que o sécio é o meu gato. Se eles aceitam a
oferta e eu nio estou disposto a fechar o negécio, ligo para casa e
falo com o gato. Fago esta declaragio absurda para ilustrar como o
jogo € incrivelmente ficil e simples. Demasiada gente dificulta-o
¢ leva-o demasiado a sério.
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Descobrir um bom negécio, o negécio certo, os investidores
certos ou o que quer que seja é como namorar. Vocé precisa de ir
ao mercado e falar com imensa gente, fazer um monte de ofertas,
contrapropostas, negociar, rejeitar e aceitar. Conhego solteiros que
ficam em casa e esperam que o telefone toque, mas a menos que seja
Cindy Crawford ou Tom Cruise, penso que é¢ melhor ir ao mercado,
mesmo que seja apenas ao supermercado. Procurar, oferecer, rejei-
tar, negociar e aceitar sio partes do processo de quase tudo na vida.

* CORRA,ANDE OU CONDUZA POR DETERMINADA AREA, UMA VEZ
POR MES, DURANTE 10 MINUTOS. Descobri alguns dos meus
melhores negécios imobilidrios enquanto corria numa certa
drea a0 longo de um ano. O que procuro é mudanga. Para que
um negécio seja lucrativo sio necessarios dois elementos: pe-
chincha e mudanga. H4 muitas pechinchas, mas é a mudanga
que transforma a pechincha em oportunidade lucrativa. As-
sim, corro numa drea onde gostaria de investir. Ea repeti¢io
que me permite observar pequenas diferengas. Observo avisos
de venda de iméveis que estdo 14 hd muito tempo: isso signi-
fica que o vendedor estard mais disposto a negociar. Observo
camides de mudangas indo e vindo. Paro e converso com os
motoristas. Falo com os entregadores de encomendas postais.
E impressionante quanta informago tém sobre uma dada drea.

Descubro uma zona problemitica, especialmente uma da qual
todos se afastam devido aos noticidrios. As vezes percorro-a du-
rante um ano, 4 espera de sinais de que algo estd a mudar para me-
lhor. Falo com os retalhistas, especialmente os novos, e descubro
porque estio a mudar. Isso pode levar de alguns minutos a um ano
e fago-o enquanto estou ocupado com outra coisa, como correr ou
ir 2 uma loja.
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No cAsO DAS AGOES, gosto do livro de Peter Lynch, Beating
The Street, devido a sua férmula de selecionar agbes que es-
tio a aumentar de valor. Descobri que os principios para en-
contrar valor sdo os mesmos, quer se trate de iméveis, stocks,
fundos mutuos, novas empresas, um novo animal de estima-
¢do,uma nova residéncia, um novo cénjuge ou um detergente
€em promogao.

O processo é sempre o mesmo: vocé precisa de saber do que

estd 4 procura € entdo correr para o conseguir.

* PORQUE SERAO OS CONSUMIDORES SEMPRE POBRES? Quando

um supermercado faz uma promogio de, digamos, papel hi-
giénico, o consumidor corre e compra uma carrada. Quando
o mercado de agdes'faz promogdes, muitas vezes chamadas
crash ou corregio, o consumidor foge. Quando o supermer-
cado aumenta os pregos, o consumidor compra noutro lu-
gar. Quando o prego das ag¢es sobe, o consumidor comega
a compri-las.

PROCURE NOS LUGARES CERTOS. Um vizinho meu comprou
um apartamento por $100 000 e eu comprei o apartamento
contiguo ao dele por $50 000. Ele disse que estava 2 espera
de que os pregos subissem. Eu mostrei-lhe que o lucro ocorre
quando se compra, nio quando se vende. Ele comprou um
imével numa corretora que nio possuia iméveis proprios.
Eu comprei o meu no departamento de execugbes judiciais
de um banco. Paguei $500 por um curso que me ensinou a
fazer isso. O meu vizinho acreditava que pagar essa quan-
tia por um curso sobre investimentos em imdveis era muito
caro. Disse que nio tinha dinheiro para isso, nem tempo, de
modo que estd 4 espera que o preco aumente.
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PRIMEIRO PROCURO ALGUEM QUE QUEIRA COMPRAR, ENTAO
VOU A PROCURA DO VENDEDOR. Um amigo meu queria um
terreno. Tinha o dinheiro mas ndo tinha tempo. Descobri um
terreno maior do que o desejado por ele, reservei e liguei-lhe,
e ele decidiu ficar com uma parte do terreno. Entio vendi-
-lha e comprei o terreno. Assim, o restante terreno saiu-me
de graca. Moral da histéria: compre o bolo e corte em fatias.
A maior parte das pessoas procura o que o seu or¢amento
comporta, tem uma visdo limitada. Compram apenas uma
fatia do bolo e acabam por pagar mais por pouco. Pessoas que
pensam pequeno nio conseguem grandes oportunidades. Se
quer enriquecer, comece por pensar em grande.

Os retalhistas gostam de fazer descontos para grandes quantida-

des, simplesmente porque a maioria dos homens de negécios adora

gente que gasta muito. Assim, mesmo se vocé for pequeno, € sem-

pre possivel pensar em grande. Quando a minha empresa precisou

de comprar computadores, liguei para vérios amigos a perguntar

se eles também estariam dispostos a comprar. Entdo fomos a di-

versos vendedores e acabimos por fechar um bom negécio, porque

estdvamos a comprar virias unidades. J4 fiz o mesmo com agbes.

Pessoas pequenas permanecem pequenas porque pensam pequeno,

agem sozinhas ou nio fazem nada.

APRENDER COM A HISTORIA. Todas as grandes empresas cota-
das na bolsa comegaram como pequenas empresas. O coronel
Sanders nio ficou rico até ter perdido tudo aos 60 anos. Bill
Gates era um dos homens mais ricos do mundo antes dos
30 anos.

AGIR E SEMPRE MELHOR DO QUE FICAR PARADO.
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Estas sdo apenas algumas das coisas que fiz e continuo a fazer,
para reconhecer as oportunidades. As palavras importantes sio
«fiz» e «fagor. Conforme repeti intimeras vezes ao longo do livro,
vocé precisa de agir antes de poder receber recompensas financei-
ras. Aja agora!



CONCLUSAO

COMO PAGAR A FACULDADE DOS
FILHOS COM APENAS $7000

nquanto o livro chega ao fim e se aproxima da publicagio,
gostaria de partilhar um ltimo pensamento com o leitor.
A principal razio que me fez escrever este livro foi par-
tilhar perceges quanto 2 maneira como uma maior inteligéncia
financeira pode ser usada para resolver muitos dos problemas co-
muns da vida. Sem treino financeiro, frequentemente recorremos
a férmulas padronizadas para ir vivendo, tais como trabalhar com
afinco, poupar, fazer empréstimos e pagar impostos excessivos. Hoje
precisamos de melhor informaggo.

Recorrerei 2 seguinte histéria como um exemplo de um pro-
blema financeiro com que se deparam tantas familias nos nossos
dias. Como pode proporcionar uma boa formagao aos seus filhos e
preparar-se para a sua propria reforma? E um exemplo do uso da
inteligéncia financeira, em vez de trabalhar arduamente para atin-
gir o mesmo objetivo.

Um amigo meu reclamava de como era dificil poupar para ga-
rantir o pagamento da faculdade dos filhos. Aplicava todos os meses
$300 num fundo miituo e j tinha acumulado $12 000. Ele calcula-
va que precisaria de $400 000 para financiar a faculdade dos quatro
filhos. Tinha 12 anos para conseguir isso, pois o mais velho estava
entdo com seis anos. Estivamos em 1991 e o mercado de iméveis
de Phoenix estava péssimo. As pessoas desfaziam-se das suas ca-
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sas. Sugeri a0 meu colega que comprasse uma casa com parte do
dinheiro acumulado no fundo mutuo. A ideia deixou-o intrigado
e comegdmos a discutir a possibilidade. Ele estava deveras preo-
cupado pois nio tinha crédito no banco para comprar outra casa,
jé que estava muito endividado. Eu assegurei-lhe que havia outras
formas de financiar iméveis sem recorrer ao banco.

Durante duas semanas procurdmos uma casa que se encaixasse
nos critérios que tinhamos estabelecido. Havia muitas a escolha,
de modo que foi bastante divertido. Finalmente encontrimos uma
casa com trés quartos e duas casas de banho num bairro simpiti-
co. O proprietirio tinha sido demitido da empresa e precisava de
vender nesse dia, pois estavam a mudar-se para a Califérnia, onde
outro emprego o aguardava.

O proprietirio queria $102 000, mas oferecemos apenas $79 000.
Ele aceitou imediatamente. A casa estava comprometida com
um financiamento chamado nio qualificado, o que significa
que até um vagabundo desempregado poderia compri-la sem
a aprovagio de nenhum banco. O proprietirio devia $72 000 e
tudo o que o meu amigo precisou de desembolsar foram $7000,
a diferenga entre o prego de venda e o financiamento pendente.
Assim que o antigo proprietirio se mudou, o meu amigo alu-
gou a casa. Depois de pagas todas as despesas, incluindo a hi-
poteca, ele ficava com $125 mensais. O seu plano era ficar com
a casa durante 12 anos, acelerando o pagamento da hipoteca
com aqueles $125 mensais. Imaginimos que ao fim desse tem-
po a maior parte da hipoteca estaria paga e ele obteria, men-
salmente, 2 volta de $800 liquidos, na época em que o primeiro
filho entrasse na faculdade. Se a casa se valorizasse, também se-
ria possivel vendé-la.

Em 1994, 0 mercado de iméveis de Phoenix registou uma siibita
recuperagio ¢ o inquilino que morava na casa, e gostava muito dela,
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ofereceu 156 000$ pela mesma. Novamente, ele perguntou-me o
que eu achava e aconselhei-o a vender, recorrendo a0 mecanismo
de deferimento de imposto da secgdo 1031.

Agora o meu amigo tinha cerca de $80 000 para fazer alguma
coisa. Liguei a uma amiga em Austin, no Texas, que aplicou esse
dinheiro numa sociedade limitada de uma empresa que estava a
criar. Em trés meses o meu amigo passou a receber mensalmen-
te cerca de $1000 que imediatamente aplicava no fundo mituo.
Em 1996, a minha amiga vendeu a sua pequena empresa € 0 meu
amigo recebeu cerca de $330 000 pela sua parte, os quais foram
reinvestidos num novo projeto da minha amiga, rendendo agora
volta de $3000 mensais, que eram novamente aplicados no fundo
mutuo. Assim, ele estd agora confiante de que o seu objetivo de
juntar $400 000 ser4 alcangado facilmente. Bastaram-lhe os $7000
iniciais e um pouco de inteligéncia financeira. Os seus filhos terdo a
instrugio que desejam e ele poderd usar o ativo remanescente, me-
diante a sua sociedade anénima C,” para financiar a sua reforma.
No seguimento da sua bem-sucedida estratégia de investimento,
poderi reformar-se mais cedo.

Obrigado por ler este livro. Espero que lhe tenha oferecido al-
gumas percegbes no que respeita a ter o dinheiro a trabalhar para si.
Hoje precisamos de mais inteligéncia financeira para conseguirmos
sobreviver. A ideia de que ¢ preciso dinheiro para ganhar dinheiro
é o pensamento das pessoas sem sofisticagio financeira. Ndo quer
dizer que ndo sejam inteligentes. No entanto, nao aprenderam a
ciéncia de ganhar dinheiro.

O dinheiro ¢ apenas uma ideia. Se quer mais dinheiro, mude
a sua forma de pensar. Todas as pessoas que se fizeram por si
préprias comegaram com uma ideia pequena, transformando-a,

27 Sociedade anénima enquadrada no capitulo C da legislagdo do imposto de rendi-
mento dos EUA. [N. da T]
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depois, em algo grande. O mesmo ocorre com o investimento.
Sdo necessirios apenas alguns délares para comegar e crescer até
atingir algo grande. J4 encontrei muita gente que passa a vida a
procura do grande negécio, ou a tentar acumular dinheiro para
entrar num grande negécio, mas isso parece-me uma tolice. Vi
muitos investidores sem sofisticagdo investirem as suas grandes
poupangas num negécio e perderem quase tudo rapidamente. Eles
podem ter sido bons trabalhadores, mas nio foram bons investi-
dores. A instrugio e o conhecimento sobre dinheiro sio impor-
tantes. Comece cedo. Compre um livro. Participe num seminirio.
Pratique. Comece em pequena escala. Transformei $5000 em di-
nheiro num ativo de $1 000 000, que gerou um fluxo de caixa de
$5000 mensais em menos de seis anos. Mas comecei a aprender
desde jovem. Incentivo-o a aprender porque nio ¢ assim tio di-
ficil. De facto até ¢ ficil, desde que se apanhe o jeito.

Penso que a minha mensagem ficou clara. E o que esti na sua
cabega que determina o que estd nas suas mios. O dinheiro é s6
uma ideia. H4 um livro chamado Pense e enriguega. O titulo nio é
Trabalhe arduamente e enriquesa. Aprenda a fazer o dinheiro tra-
balhar com afinco para si e a sua vida serd mais ficil e mais feliz.
Nos dias de hoje nio procure seguranga, seja esperto.



AJA!

odos receberam dois grandes dons: a mente e o tempo. Cabe-
-lhe a si fazer o que quiser com ambos. Vocg, e s6 voceé, tem
o poder de determinar o destino de cada nota que chega as
suas mios. Gaste-a tolamente, porque escolheu ser pobre. Gaste-a
com passivos, e fard parte da classe média. Invista-a na sua mente,
e na aprendizagem para adquirir ativos, ¢ estari a escolher a riqueza
como seu objetivo e futuro. A escolha é sua e apenas sua. A cada dia,
a cada nota, vocé decide ser rico, pobre ou da classe média.
Escolha dividir este conhecimento com os seus filhos e estard
a prepari-los para o mundo que 0s aguarda. Ninguém mais o fard.
O seu futuro ¢ o dos seus filhos serio determinados pelas escolhas
que faz hoje, ndo amanha.
Desejamos-lhe muita riqueza e muita felicidade com este fabu-
loso dom chamado vida.

Robert T. Kiyosaki
Sharon L. Lechter
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Mais de 9 milhoes de exemplares
vendidos em todo o0 mundo

Pai Rico, Pai Pobre é a abordagem revolucionaria

as financas das familias que visa despertar o génio
financeiro que ha nos pais e nos seus filhos. Segundo
Robert Kiyosaki, especialista e conferencista em
assuntos financeiros, a escola esta muito longe de nos
preparar para a vida real. Os jovens tém dinheiro —
muitos tém contas bancérias e cartdes de débito —, mas
nunca tiveram aulas sobre investimentos, juros, dividas,
ativos, passivos, etc.

Por isso, 0 conselho mais perigoso que se pode dar a
alguém nos dias de hoje é: «Vai para a escola, tira notas
altas e depois procura um emprego seguro.» E que
atualmente a boa formagao e os resultados académicos
ndo bastam para garantir o éxito e ter o controlo pessoal
do proprio destino financeiro.

E necessario saber gerir o dinheiro pessoal, criando
rigueza mesmo quando nao se tem um salario muito
elevado e outro tipo de receitas.

Defendendo a mensagem de que a classe media
trabalha para obter dinheiro, mas que 0s ricos fazem
com que o dinheiro trabalhe por eles e gere riqueza por
si proprio, o autor apresenta neste livro, através de dicas
e conselhos praticos e de aplicagao imediata a sua vida,
a forma como podera garantir que 0s seus bens gerem
dinheiro e, a médio e longo prazo, as suas finangas
pessoais sejam mais saudaveis e fortes.



