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Há uma necessidade

escola prepara as crianças Para o mundo real? «Estuda com

afinco, tira boas notas e encontrarás um bom emPrego com

salário altorr, cosnrmavam dizer os meus Pais. O seu

objetivo de vida era ProPorcionar uma formação superior, a mim

e à minha irmã mais velha, PLÍa que no funrro tivéssemos maio-

res opornrnidades de sucesso. Qrando finalmente me formei, em

l976,com distinção - pois fui um dos melhores no curso de Con-

tabiüdade da Florida State Universiy -,os meus pais finalmen-

te atingiram o seu objetivo. De acordo com o uplano direton', fui

contratada por um dos «oito grandes» escritórios de contabilidade

e imaginava ter à minha frente uma longa carreira e uma reforma

enquanto ainda fosse jovem.

O meu marido, Michael, seguiu um Percurso semelhante. Am-

bos viemos de famflias trabalhadoras, de recursos modestos, mas

com uma forte ética em relaç ío to trabalho. O Michael também se

formou com distinçãor por duas vezes: primeiro em Engenharia e

depois em Direito. Rapidamente foi contratado por um Prestigiado

escritório de advocacia em Washington, D. C., especializado em

patentes. O seu funrro parecia brilhante, com uma trajetória Pro-

fissional bem definida e uma reforma Precoce garantida.
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Embora as nossas cÍureiras tenham sido bem-sucedidas, não
foram exatamente o que esperávamos. Ambos mudámos de em-
prego várias vezes, pelas razões certas. Connrdo, não há planos de
reforma garantidos: os nossos PPR só aumentam em função das

nossas contribuições individuais.

Michael e eu somos muito felizes no nosso casamento e temos
três filhos maravilhosos. Enquanto escrevo este liwo, dois deles já
estão na faculdade e o terceiro está a começar o segundo ciclo. Gas-
támos uma fortuna pr.ra, assegurar que os nossos filhos estavam
a receber a melhor formação possível.

Um dia, em L996r uffi deles chegou a casa dececionado com a es-
cola. Estava aborrecido e cansado de eshrdar.

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

Sem pensar, respondi:

- Porque se não tiveres boas notas não entras na faculdade.

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

- se não te formares não vais conseguir um bom emprego -respondi, com uma ponta de pânico e preocupação maternal.

- E, se não tiveres um bom emprego, como poderás ficar rico?
o meu filho fez um soriso forçado e balançou a cabeça. Jí tí-

nhamos tido esta conversa várias vezes.Ele baixou a cabeça e des-
viou o olhar. As minhas palawas cheias de sabedoria materna caíam
novamente em ouvidos moucos. Embora esperto e determinado,
ele sempre se mostrou vm Íapazbem-educado e respeitador.

- Mae! - começou. Era a minha vez de ouvir um sermão.

- Vê bem! olha o que está a acontecer. As pessoas mais ricas
não ficaram ricas por causa dos estudos. vê o Michael Jordan
e a Madonna. Até o Bill Gates deixou Harvard para fundar a

Microsoft, ainda há pouco mais de 30 anos. Há um jogador de
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basebol que ganha mais de $4 000 000 Por ano, embora digam

que é <(mentalmente desafinadorr.l

Seguiu-se um prolongado silêncio. 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

formação e notas altas já não são suficientes Para garantir o sucesso

e ninguém parece ter-se dado conta disso, a não ser os nossos filhos.

- Mae - continuou ele -, não quero trabalhar tanto como

tu e o pai. Vocês ganham muito dinheiro, moramos numa casa

grande e temos muitos brinquedos. Se seguir o teu conselho vou

acabar como vocês, a trabalhar demais só PerÍa PLBaiÍ mais impos-

tos e endividar-me.Já não há segurança no emPrego; já sei nrdo a

respeito de doasnsizinge de riglttsizing.2 Também sei que quem se

forma na universidade não está a ganhar tanto como antigamente.

Sei que não posso depender da Segurança Social ou dos fundos de

pensão 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 está em rápida transformação. Nao basta dizer aos

meus filhos ,.Vão Perrla escola, tirem boas notas e Procurem um em-

Prego tranquilo e seguro.»

Eu sabia que tinha de procurar novas formas de orientuÍ a'edu-

cação deles.

Como mãe e contabilista, PreocuPava-me t fútt de instrução

financeira nas escolas que os nossos filhos frequentam. Muitos dos

I Terminologia politicamente correta para aquilo a que se costumava chamar "débil
mental,. ÍN. dafl

2 Estratégia 
"d*inirtr"tiva 

que procura encontrar formas de ajustar os níveis de pes-

soal nas .-pi.r"r, paÍa respondir à queda das receitas .O riqbtsizizgdefende que se deve

manter a qrantidaàe de empregados necessários às atividades da empresa e que não seja

feita, meramente, umâ olimpeza". ÍN. da Tl
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jovens de hoje têm cartão de débito e conta bancária antes de con-
cluírem o secund írio ertodavia, nunca tiveram aulas sobre dinhei-
ro e a maneira de investi-lo, jí pua, não falar da compreensão do
impacto dos juros nas suas contas. São financeiramente analfabe-
tos e, sem o conhecimento de como o dinheiro funciona, não estão

preparados para enfrentar o mundo que os espera, um mundo que
dá mais ênfase à despesa do que à poupança.

Qrando o meu filho mais velho ficou totalmente endividado
com o cartão de crédito, no primeiro ano da faculdade, eu ajudei-
-o a rasgar os cartões e comecei a procurar um programa que me
dissesse como educar os meus filhos em questões financeiras.

No ano passado, o meu marido ligou do escritório:

- Encontrei alguém que pode ajudar-te. Chama-se Robert
Kiyosaki, é empresário, investidor e vai patentear um produto edu-
cacional. Acho que é aquilo de que andavas à procura.

Exatamente o que eu andaoa àprocura

o meu marido, Mike, ficou tão impressionado com cAsHFLow, o
novo produto educacional que Robert Kiyosaki estava a desenvolver,

que consesiu que participássemos num teste do protótipo. por ser
um produto educacional, perguntei à minha filha de 19 anos, caloira
na universidade local, se gostaÍia de participar no teste e ela concordou.

Cerca de 15 pessoas, divididas em rrês grupos, participaram. Mike
tiúa nzío.Era esse o produto educacional de que eu estava à pro-
cura. Parecia um Monopólio, connrdo haüa duas pistas: uma inter-
na e ouúa externa. O objetivo do jogo era sair da pista interna, a que
Robert chamava "Corrida dos Ratosrrr3 e alcançar a pista ofterna, ou

3 Rat race (literalmente «corrida dos ratosr) é uma expressão usada coÍTentemente na

{.gu, inglesa Para se referir de modo pejorativo à incesànte busca do sucesso no mun-
do dos negócios. lN. daT)
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a ,.Pista de Alta Velocidaderr.a Como dizia, Robert, a Pista de Alta

Velocidade simula o jogo dos ricos na vida rea[.

Então Robert descreveu-nos a Corrida dos Ratos: .,Se obser-

vaÍem a vida das pessoas de instrução média, trabalhadoras, verão

uma trajetória semelhante. A criança nasce e vai PLÍl a escola.

Os pais orgulham-se Porque o fi.lho se destaca, tem boas notas e

consegue entrar na universidade. O filho forma-se ,túvezhçtuma

pós-graduação, e então faz extttmente 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-

tÍL perÍe- as forças armadas ou Para o serviço público. Geralmente

o filho começa a ganhar dinheiro, surgem os cartões de crédito e

começam as compras, se é que jânío tinham começado.

Com dinheiro PaÍagastaÍ, o filho vai aos mesmos lugares aon-

de vão os jovens, conhece alguém, namotl e, às vezes r 2;té casa'

A vida é maravilhosa porque anralmente marido e mulher traba-

lham. Dois salários são uma bênção. Eles sentem-se bem-sucedidos,

o seu funrro é brilhante e decidem comPrar uma casa, um carro,

uma televisão, tirar frrias e ter filhos. O desejo concretizr-se.A ne-

cessidade de dinheiro é imensa . O Íeliz casal concluiu que as suas

carreiras são da maior importância e ambos começam a trabalhar

cada vez mais Para conseguirem promoções e aumentos' O ren-

dimento aumenta e chega outro filho. .. e a necessidade de uma

casa maior. Tiabalham ainda mais arduamente, tornam-se melho-

res funcionários. Voltam a esnrdar Para obterem especialização e

ganharem mais diúeiro.Talvezarranjem mais um emPrego' O seu

rendimento cresce, mas os descontos Para o IRS, o IMI da casa

maior, as contribuições ParL a Segurança Social e outros impos-

tos também aumentam. Eles olham Para todos aqueles descontos

a Fast track(literalmente «Pista de alta velocidade") é uma expressão

inglesa para denotar um estilo de vida cheio de emoções.ÍN. daTl
usada na língua
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e perguntam-se para onde irá aquele dinheiro. Aplicam nalguns
fundos de capitrhzrçáo e pagam as contas do supermercado com
o cartão de crédito. As crianças já têm cinco ou seis anos e é ne-
cessário PouPar, não só püe-o aumento das mensalidades escolares
como também parl a velhice.

O fehz casal, nascido há 35 anos, está 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 cartões de crédito e a
prestação da casa.

Aconselham os filhos a esnrdar com afinco, a obter boas notas
e a consesir um emprego e uma carreira seguros. Os miúdos não
aprendem nada sobre dinheiro, a não ser com aqueles que se apro-
veitam da sua ingenuidade e trabalham arduamente a vida intei-
ra. o processo repete-se com a geruçío seguinte de trabalhadores.
Esta é a Corrida dos Ratos.

A única maneira de sair da corrida dos Ratos é provar a sua
proficiência tanto na contabilidade quanto no investimento, que
são dois dos assuntos mais diftceis de dominar. Como auditora in-
dependente formada, que já trabalhou para um dos oito grandes
escritórios de contabilidade, fiquei surpreendida ao ver que Robert
tornÍrra a aprendizrgem desses dois temas divertida e empolgante.
o processo estava tão bem dissimulado que, enquanto trabalháva-
mos p^Í^ sair da Corrida dos Ratos, não nos apercebíamos de que
estávamos a aprender. O teste do produto transformou-se numa
tarde divertidar €Ír que falei com a minha filha de coisas que nun-
ca tínhamos discutido anres. como contabilista, era fiícil jogu a
.lgo que precisava de uma declaração de IRS e de um balanço, de
modo que tive tempo pff,- ajudar a minha filha e os demais joga-
dores do meu grupo a entenderem conceitos que desconheciam.
Naquele dia fui a primeira pesso a,, e a.única de todo o grupo do
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teste, a sair da Corrida dos Ratos. Saí em 50 minutos, embora o

jogo continuasse por cerca de três horas.

Na minha mesa estavam um gerente de uma agencia bancária,

o dono de uma empresa e um programador informático. O que me

perturbou muito foi o pouco que essas pessoas sabiam sobre con-

tabilidade e investimento, assuntos importantes Para as suas vidas.

Equei a imaginar de que forma eles geriam as questões financei-

ras na vida real... Podia aceitar que a minha filha de 19 anos não

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 instnrídos e abas-

tados, que rolavam os dados e movimentavam os seus marcadores.

Embora estivesse contente por vê-los aprender tanto, fiquei inco-

modada ao perceber como os adultos tinham Pouco conhecimen-

to dos princípios básicos da contabiüdade e do investimento. Eles

não conseguiam ver com clar:ezr-a relação entre as suas declarações

de IRS e os seus balanços. À medida que comPravam e vendiam

ativos, tinham dificuldade em perceber o impacto que cada tran-

sação poderia ter sobre o furo de rendimento mensal. Pensei em

quantos milhões de pessoas, no mundo real,lutam com problemas

financeiros só porque nunca esnrdaram este tema.

,rGraças a Deus, estas pessoas estavam a divertir-se e distraíam-

-se, na ânsia de ganhar o jogorr, disse Pare. mim mesma. Qrando

Robert deu por finah:zatdo o teste, concedeu-nos 15 minutos Para

discutir e criticar o Cesnplow entre nós mesmos.

O empresário do meu gruPo não estava Íehz.Nao tinha gosta-

do do jogo:

- Nao preciso de saber isso - disse. - Tenho contabilistas,

gerentes de banco e advogados que me tratam destes assuntos.

Robert respondeu-lhe:
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- Jâ reparou que há uma série de contabilistas que não ficam

ricos? E gerentes de banco, e advogados, e corretores de valores, e

corretores imobiliários? Eles sabem muitas coisas, e em geral são

inteligentes, mas a maioria não é rica. Como as nossas escolas não

ensinam o que os ricos conhecem, seguimos os conselhos dessas

pessoas. Mas, um dia, imagine que está a conduzir e fica preso num
engarrafamento. Enquanto tenta chegar ao escritório, olha para o
lado e vê o seu contabilista preso no mesmo engarrafamento. Olha

ParÍa, o outro lado e vê o seu gerente bancírio.Isso deveria dizer-
-lhe alguma coisa.

o programador informático também não ficou muito impres-
sionado com o jogo:

- Posso comprar um software que me ensine nrdo isto.

O gerente, conftrdo, estava empolgado:

- Esnrdei isto na escola, ou seja, a parte da contabilidade, mas

nunca soube aplicá-la à vida real. Agora sim. Preciso de sair da

Corrida dos Ratos.

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

- Diverti-me a aprend disse. - Aprendi uma série de coi-
sas sobre como o dinheiro funciona e como investi-lo. - E acres-

centou: - Agora posso escolher uma profissão que me interesse e
não apenas para ter um emprego seguro, mordomias ou um salário.

Se eu aprender o que este jogo ensina, ficarei livre pfre- fazer e es-

nrdar o que o meu coração pede. .. e não porque as empresas estão

à procura de determinadas capacidades profissionais. Se aprender
isto não vou ter de me preocupar com a segurança no emprego e a

Segurança Social, como a maioria da minha ttrrma.
Nao consegui ficar pulconversar 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 p^Ía, 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 o meu marido marcámos um jantar com Robert e a sua es-

posa p r^dali a alguns dias. Embora fosse o nosso primeiro encon-

tro socialr parecia que nos coúecíamos há anos. Descobrimos que

tíúamos múto em comum. Falámos de tudo, desde desporto e tea-

tro, a restaurantes e questões socioeconómicas. Falámos do mundo

em transformação. Fictímos à conversa durante bastante temPo sobre

como a maioria dos americanos tem Poucas ou neúumas PouPan-

ças para a reforma, bem como sobre a quase falência da Segurança

Social e do Medicare.s Os meus filhos teriam de financiar a refor-

ma dos 75 milhOes de brby boomer{? Ficámos a Pensar se as Pessoas

estaÍão cientes de como é arriscado depender de planos de reforma.

A principal preocupação de Robert era o hiato crescente entre

os que têm e os que não têm, nos EUA e nos outros países. Em-

presário autodidata que viajava à volta do mundo Para fizer inves-

timentos, Robert tinha conseguido aposentar-se rcs 47 anos. Saiu

do conforto da reforma porque tinha a mesma PreocuPtçío que eu

em relação aos meus filhos. Ele sabe que o mundo mudou, mas que

a educação não mudou com ele. Na opinião de Robert, as crianças

passam anos num sistema de ensino ultrapassado, a estudar dis-

ciplinas que jamais usarão, PreParando-se P^Ía. um mundo que já

não existe. «Hoje, o conselho mais perigoso que se pode dar a um

jovem é"Vaip rL a escola, tira boas notas e Procura um emPrego

seguro"r, cosftima ele dizer. «Este velho conselho é um mau con-

selho. Se pudessem ver o que está a acontecer na Ási a, na' Europa

e na América do Sul estariam tão preocupados como 
",r. 

É ,r*

s Medicare é um programa de saúde do governo dos EUA direcionado para os ido-

sos. [N. daTl
6 Referência às pessoas nascidas num período de explosão populacional e, mais espe-

cificamente, às pessoas que nasceram na década de 1950. ÍN. daTl
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mau conselho»», acÍ€dita ele, «porque se quisermos que os nossos

filhos tenham um funrro financeiro seguro, eles não podem jogar
com as velhas regras. É muito arriscado.»

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

- As pessoas como eu jogam com regras diferentes das suas

- disse. - o que acontece quando uma grande empresa anuncia
um doasnsizing?

- As pessoas são despedidas - respondi. - As famílias so-

frem e o desemprego aumenta.

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

- Em geral, o preço das ações aumenta quando se anuncia o
doansiziog - respondi. - o mercado gosta quando uma empre-
sa reduz os seus custos salariais, seja através da auto matiztçio, seja

apenas racionalizando o uso da mão de obra.

- Muito bem - respondeu ele. - E quando o preço das ações

aumenta, as pessoas como eu, os acionistas, ficam mais ricas.Isso é

o que quero dizer sobre regras diferentes. Os empregados perdem,
enquanto os proprietários e os investidores ganham.

Robert estava a descrever não apenas a diferença entre empre-
gado e empregador como também entre controlar o seu próprio
destino e entregar esse controlo a alguém.

- Mas, para a maioria das pessoas é diffcil entender por que razío
isso acontece - contrapu Elas acham que isso não é justo...!

- Por isso é uma tolice dizer a uma criança.,Deves ter uma boa
instrução disse ele. - É .r*" parvoíce imaginar que a forma-

ção oferecida pelo sistema de ensino vai preparar os nossos filhos
puÍa, o mundo que eles encontrarão depois de formados. As crian-

ças precisam de mais educação. E de uma instrução diferente. Elas
precisam de conhecer as regras, regras diferentes.

Robert continuou:
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-Hâas 
regras seguidas pelos ricos e há as seguidas Pelos ou-

tros 950lo da populuçío 
-,disse. - E os 95o/o aPrendem essas re-

gtras em casa e na escola. E por isso que hoje é tío arriscado dizer

a uma criança «Esnrda bastante e aÍÍanjlum emPrego.» Hoje, uma

criança precisa de uma formação mais sofisticada e o sistema atu-

al não está a responder a essa necessidade. Não estou PreocuPa-

do com quantos computadores há na sala de aula ou com quanto

gastam as escolas. Como pode o sistema educativo ensinar o que

não conhece? E como podem os pais ensinar aos seus filhos o que

a escola não ensina? Como se Pode ensinar contabilidade a uma

criança? Ela não achará aborrecido? E como podem os pais ensinar

a investir se eles próprios são avessos ao risco? Emvez de ensinar

os meus filhos a procurar a segurança, decidi que o melhor seria

ensiná-los a ficarem espertos.

- E como ensinaria a uma criança tudo isto de que estamos

a falar? - perguntei a Robert. - Como podemos facilit^Í a ta-

refa dos pais, especialmente quando eles próprios não sabem do

que se trata?

- Escrevi um liwo sobre o assunt foi a sua resPosta.

- E onde está?

- No meu computador. Está Lâhá, anos, em ficheiros. Devez

em quando acrescento qualquer coisa, mas nunca consegui orga-

nizar todo o material. Comecei a escrevê-lo depois de o meu ou-

tro liwo se tornar num bestseller, mas nunca acabei o livro novo.

Só tenho pedaços.

E estava em pedaços mesmo. Depois de ler os capínrlos, achei

que o liwo tinha muito valor e que devia ser publicado, sobrenrdo

nestes tempos de mudanças e transformação. Por isso, concordei

em ser coautora do liwo de Robert.

Perguntei-lhe de quanta inform açío financeira ele achava que

uma criança precisaria. Ele respondeu que dependeria da criança.
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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 orientá-lo.

- A educação é a base do suces disse Robert. Da mesma for-
ma que as funcionalidades académicas são importantes, as capaci-

dades financeiras e de comunictçío também o são.

o que se segue é a história dos dois pais de Robert, um rico e o

outro pobre,que descreve todas as capacidades que ele desenvolveu

ao longo de uma vida. O contraste entre os dois pais oferece-nos

uma perspetiva importante. Apoiei, editei e compilei este liwo. Para

os contabilistas que o lerem, peço que suspendam os seus conheci-
mentos académicos e abram as suas mentes às teorias apresentadas

por Robert. Embora muitas delas contestem os princípios conta-
bilísticos geralmente aceites, elas oferecem uma valiosa perceção

da forma como os verdadeiros investidores analisam as suas deci-
sões de investimento.

Qrando nós, como pais, aconselhamos os nossos filhos a ..ir púa
a escola, esnrdar múto e encontrar um bom empregorr, fazemos

isso muitas vezes no seguimento de um hábito culnral. Sempre foi
correto fazê-lo. No início, 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 instmído aconselhava-o

a trabalhaÍ püa uma grande empresa. O seu pai rico aconselhLva-

-o a ser dono de uma grande empresa. Ambas as trajetórias de üda
ocigiam instnrção, mas os objetos de estudo eram completamente
diferentes. O seu pai instmído incentivava-o a ser uma pessoa ins-
truída. O seu pai rico incentivava-o a contratÍu pessoas instmídas.

Ter dois pais causou muitos problemas. O pai verdadeiro de
Robert era supervisor de educação no estado do Havai. erando
Robert tinha 16 anos, a ameaça ..Se não conseguires boas notas
não vais ter um bom emprego»> não produzia grande efeito. Ele já
sabia que a sua meta era ser dono de empresas, não trabalhar para
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elas. De facto, se um dos seus orientadores no secundário não ti-

vesse sido sábio e Persistente, ele poderia não ter continuado os

eshrdos. Ele admite isso. Estava ansioso PúLcomeçaÍ a acumular

o seu património, mas finalmente concordou que uma formação

superior também lhe seria útil.

Na verdade, as ideias deste liwo podem Parecer um Pouco exa-

geradas e radicais para a maioria dos pais. Alguns até estão a ter

dificuldades paÍa manter os seus filhos na escola. Mas, à luz dos

nossos temPos em transformação, como pais precisamos de estar

abertos a ideias novas e ousadas. Incentivar os filhos a serem em-

pregados é aconselhar os nossos filhos 
^ P^g Í mais do que a jus-

ta parcela em impostos ao longo da vida, com Pouca ou nenhuma

esperança de conseguirem uma reforma. De facto, a maioria das

famílias trabalha de janeiro a meados de maio Para o governo, aPe-

nas para pugaÍos seus impostos. São necessárias novas ideias e este

liwo apresenta-as.

Robert afirma que os ricos educam os seus filhos de forma dife-

rente. Ensinam os filhos em casa, à volta da mesa do jantar. Essas

ideias podem não ser aquelas que você escolheriapataabordar com

os seus filhos, mas obrigada por olhar p^ÍLelas. Eu aconselho-o a

continuar à procura. Na minha opinião, como mãe e auditora inde-

pendente, o conceito de simplesmente ter boas notas e arranjar um

bom emprego é uma ideia antiquada. Precisamos de novas ideias

e de uma educação diferente. Falar com os seus filhos sobre lutar

purlserem bons funcionários e criarem a sua própria empresa de

investimentos talvez não seja uma ideia assim tão má.

Espero, como mãe, que este livro ajude outros pais. Robert es-

pera poder mostrar que qualquer um pode alcançar a ProsPerida-

de, se decidir ftzê-lo.Se for um jardineiro, um Porteiro ou até um

desempregado, então tem a capacidade de se instruir e de ensinar

os que ama a cuidarem de si próprios financeiramente. Lembre-se
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de que a inteligencia financeira é o processo mental pelo qual re-
solvemos os nossos problemas financeiros.

Enfrentamos, hoje, mudanças globais e tecnológicas iguais, ou
até maiores, do que as que ocorreram no passado. Ninguém tem
uma bola de cristal, mas uma coisa é certa: à nossa frente avistam-
-se mudanças que estão para lí da nossa realidade. erem sabe o
que o funrro nos trará? Mas, aconteça o que acontecer, temos duas
escolhas fundamentais: a segurança ou a inteligência, preparando-
-nos, instruindo-nos e despertando o nosso génio financeiro e o
dos nossos jovens.

_ SHARON L. LECHTER
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PAI RICÍI, PAI PÍIBRE

por Robert Kiyosaki

f ive dois pais, uffi rico e outro pobre. Um era múto instruí-

I do e inteligente; tiúa um doutoramento e fiz.eta,um curso

I .rr,irersitário, com duração 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 esnrdos. O outro pai nunca concluiu o ensino secundário.

Ambos foram homens bem-sucedidos nas suas carreiras e traba-

lharam arduamente durante toda a vida. Ambos obtinham rendi-

mentos consideráveis. Connrdo, uffi semPre enfrentou dificuldades

financeiras. O outro tornou-se o homem mais rico do Havai' Um

moÍreu e deixou milhões de dólares à sua família, PuÍainstinrições

de caridade e Para a sua ig*jr. O outro deixou contas Por Pagar'

Ambos eram homens fortes, carismáticos e infuentes. Ambos

me ofereceram conselhos, mas não aconselharam as mesmas coi-

sas. Ambos acreditavam firmemente na instrução, mas não suge-

riram os mesmos esnrdos.

Se eu tivesse tido um único pd, teria tido de aceitar ou rejeitar

os seus conselhos. Tendo dois, pude escolher entre pontos de vista

contrastantes: a visão 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 probleml é que o homem rico ainda não era rico e o homem
pobre ainda não era pobre. Estavam ambos no início das suas car-
reiras e lutavam por dinheiro e pela família. Mas tinham ideias
muito diferentes sobre o dinheiro.

Por exemplo, um dos pais dizia:,,O amor ao dinheiro é a, ruz de

todo o mal."Já o outro: "A falta de dinheiro é a,raizde todo o mal.r,

Qrando era crian Çtrr.infuência de dois pais, ambos homens for-
tes, era uma sinração complicada. Eu queria ser um bom filho e ou-
via, mas eles não falavam a mesma língua. o contraste entre as suas

ideias, especialmente no que se referia ao dinheiro, era tão ortremo
que eu ficava curioso e intrigado. E comecei a pensar profundamente
sobre o que cada um deles dizia,.Gastava muito do meu tempo a Íe-
fetir e a funr perguntas como ,.Porque diz ele isso?rr, a respeito das

úrmações dos dois pais.Teria sido muito mais simples dizer.,Sim,
ele tem razío.Concordo com issorr, ou até rejeitar esse ponto de vis-
ta dizendo ,,Ele não sabe do que está a falarrr. Porém, por ter dois
pais que eu amava, fui forçado a pensar e a escolher um dos cami-
úos por mim mesmo. Esse processo de escolher por mim próprio
mostrou-se múto valioso a longo pra?/J,rnão se tratando apenas da
aceitação ou da rejeição de um único ponto de vista.

Uma drs rarÃes pelas quais os ricos ficam mais ricos, os pobres
mais pobres e a classe média luta com as dívidas prende-se com o
facto de o assunto 

"dinheiro»» não ser ensinado nem em casa, nem
na escola. Muitos de nós aprendemos sobre o dinheiro com os
nossos pais. O que pode dizer um pai pobre ao seu filho a res-
peito do dinheiro? Ele dirá: «continua na escola e estuda muito.»»
o filho pode formar-se com ótimas notas, mas terá uma orientação
financeira e uma mentalidade de pessoa pobre. E isso foi aprendi-
do pelo filho desde tenra idade.

O dinheiro não é ensinado nas escolas. As escolas concen-
tram-se nas capacidades académicas e profissionais mas não nas
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competências financeiras. Isso explica Por que motivo médicos,

gerentes de banco e contabilistas inteligentes, que tiveram ótimas

notas enquanto estudantes, terão problemas financeiros durante

toda a sua vida. A nossa impressionante dívida nacional deve-se,

em boa medida, a políticos e funcionários públicos muito ins-

truídos, que tomam decisões financeiras com Pouca ou nenhuma

experiência na írea do dinheiro.

Muitas vezesimagino o que acontecerá quando houver milhões

de pessoas a precisar de assistência financeira e médica. Eles tor-

nar-se-ão dependentes do apoio financeiro das suas famílias ou do

governo. O que acontecerá quando os planos de saúde e a Segu-

rança Social ficarem sem dinheiro? Como sobreviverá uma nação,

se a form açío sobre o dinheiro continuar a ser uma tuefados pais,

cuja maioria será ou já é pobre?

Como tive dois pais a infuenciar-me, aprendi com ambos.Tive

de refetir sobre os conselhos de cada um e, rc fazê-lo, percebi o

poder e o impacto dos nossos pensamentos sobre a nossa própria

vida. Por exemplo, um pai costumava dizer: "Não Posso comPrar

isso.r» O outro proibia o uso dessas palavras. Insistia em que eu

dissesse: .,O que posso fuer PuÍacomPrar isso?» Num caso temos

uma afirmação, no outro uma Pergunta. Um deixa-o sem alterna-

tiva, o outro obriga-o a refetir. O meu pai rico explicava que, ao

dizermos automaticamente «Não Posso comPrar isso>»r o cérebro

pura, de trabalhar. Jí ao Perguntarmos "O que Posso fizet Púa.

comprar isso?»», mantemos o cérebro a funcionar. Ele não estava

a sugerir que eu comPrasse tudo o que queria, mas sim que in-

centivasse e exercitasse ao máximo a minha mente, o comPutador

mais poderoso do mundo. ,,O meu cérebro fica mais forte a carda

dia que passa porque eu exercito-o. Qranto mais forte fica, mais

dinheiro ganho., Ele acreditava que rePetir mecanicamente «Não

posso comprar isso, era um sinal de preguiça mental.
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Embora ambos os pais trabalhassem com afinco, observei que

um deles tinha o hábito de pôr o cérebro a dormir quando o assun-

to era dinheiro e o outro cosftrmava exercitá-lo. Por isso, ao longo

do tempo, um deles ia ficando mais forte financeiramente, enquan-

to o outro enfraquecia. Isto nío é muito diferente do que aconte-

ce quando uma pessoa fiz qercícios ftsicos regulares, enquanto a

outra permanece sentada no sofá a ver televisão. O exercício ftsico

adequado aumenta as suas hipóteses de ter uma boa saúde, e um
orercício mental apropriado aumenta as suas possibilidades de ficar
rico. A preguiça reduz tanto a saúde quanto a. riqueza..

Os meus dois pais tinham atittrdes mentais diferentes. Um acre-

ditava que os ricos deviam pagar mais impostos para apoiarem os

menos afornrnados. O outro dizir: "Os impostos punem os que

produzem e recompensam os que não o fazem.,

Um dos pais recomendava: "Esnrda arduamente püL poderes

trabalhar numa boa empÍ€sâ.» O outro dizir:«Esnrda arduamente

púlpoderes comprar uma boa empresa.»»

Um deles dizia: "Não sou rico porque tenho filhos., o outro:

"Tenho de ser rico por vossa causa, meus filhos.,
Um incentivava as conversas sobre dinheiro e negócios à hora do

jantar. O outro proibia que se falasse do assunto durante as refeições.

Um dizia: .Em questões de dinheiro sê cuidadoso, não arris-

QUes.»» O outro: .Aprende a gerir o risco.r,

[Jm recomendava: uA nossa casa é o nosso maior investimen-
to e o nosso maior património.»» O outro: .,4 minha casa é uma
dívida e se a tua casa for o teu maior investimento, então terás

problemas.,

Ambos os pais pagavam as suas contas a horas, mas um pagava-as

em primeiro lugar, enquanto o outro deixava-as para a ultima hora.
Um deles acreditava que a empresa ou o governo deveria cuidar

de nós e das nossas necessidades. Estava sempre preocupado com
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aumentos salariais, planos de reforma, beneftcios médicos, licen-

ças de saúde, frrias e outras regalias. Ele ficava impressionado com

dois dos seus tios, que foram Para o exército e que se reformaram

vantajosamente após 20 anos de serviço. Ele adorava a ideia de as-

sistência médica e de serviços de reembolso de alimentos que os

militares ofereciam aos seus aposentados. Ele também se empolgava

com as cátedras vitalícias no sistema universitrírio. A ideia de esta-

bilidade no emprego e de beneftcios laborais parecia-lhe, às vezes,

mais importante do que o próprio emPrego.Diziafrequentemen-

te: .,Tiabalhei muito parl o governo, mereço essas mordomias.r,

O outro pai acreditava na total autossuficiência financeira. Ma-

nifestava-se contra a mentalidade dos "direitos» e dizia que isso

estava a criar pessoas fracas e financeiramente necessitadas. Ele

enÍatiztvt a comPetência fi nanceira.

Um dos pais lutava paÍr. poupar alguns, ainda que Poucos, dó-

lares. O outro investia.

Um pai ensinou-me a escrever um currículo impressionanterpara

que eu pudesse encontrar um bom emPrego. O outro ensinou-me

afazer sólidos planos financeiros e de negócios, de modo a que eu

pudesse criar empregos.

Ter dois pais fortes permitiu-me observar o impacto que têm,

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 próprio como sendo rico. Ele dizia coi-

sas como: ..Sou um homem rico e as Pessoas ricas nío fazem isto.»»

Mesmo que estivesse totalmente acabrunhado, após um contra-

tempo financeiro, conúnu arva L considerar-se um homem rico. Ele

justificava-se afirmando: "Há uma diferença entre ser pobre e es-

tar enfraquecido. Estar enfraquecido é algo temporário; ser pobre
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é eterno., O meu pai pobre dizir "O dinheiro não me interessâ»»,

ou «O dinheiro não é importarte»». O meu pai rico dizia, sempre:

"Dinheiro é pod€Í.»» [ força dos nossos pensamentos nunca pode-
rá ser medida ou avaliada, mas desde jovem tornou-se óbvia p^Ía
mim a tomada de consciência dos meus pensamentos e da forma
como me expressava. observei que o meu pai pobre não era po-
bre por causa do dinheiro que ganhavar Que era bastante, mas de-
vido aos seus pensamentos e atihrdes. Qrando era criança, tendo
dois pais, tornei-me consciente de que deveria ser cuidadoso com
os Pensamentos que decidisse assumir como meus. Qrem deveria
ouvir? O meu pai rico ou o meu pai pobre?

Embora ambos tivessem um enorme respeito pela educação e

pela aprendizagem, discordavam quanto ao que era importante
aprender. Um queria que eu eshrdasse arduamenter Que me for-
masse e conseguisse um bom emprego para uabalhar pelo dinhei-
ro. Qreria que eu estudasse para me tornar um profissional, um
advogado ou um contabilista, ou que fosse para uma faculdade de
gestão para conseguir ter um mestrado. O outro incentivava-me
a esnrdar p Ía ficar rico, para entender como funciona o dinheiro
e para aprender a fazê-lo trabalhar puÍr. mim. ..Não trabalho por
dinheiro»», costurlava repetir uma e outra vez. ,rO dinheiro é que
trabalha pulmim.r,

Com nove anos resolvi ouvir e aprender com o meu pai rico
nrdo sobre o dinheiro. Optei por não dar ouvidos ao meu pai pobre,
mesmo que fosse ele quem possuía todos os tíftrlos universitários.

Uma lição de Robert Frost

Robert Frost é o meu poeta favorito. Embora goste de muitos
dos seus poemas, o meu preferido é ..The Road NotTaken, (,.O ca-
minho não escolhido"). Qrase todos os dias recorro às suas lições:
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Tbe Road NotThken

Tuo roads dioerged in a yelloas anood,

Ánd sorry I could not traael botlt
And be one traveler, long I stood

Ánd looked doan one asfar as I could

To ailtere it bent in tlte undergroastlt;

Tben took tlte otlter as just asfair,
Ánd ltaoing perltaps tlte better claim,

Because it utas grassy and asanted asear

Tboogl, asfor tbat tlte passing tltere

Had a)orn tltem really about tlte same,

ttnd botlt tltat morning egually lay
In leaües no ste! ltad trodden black.

Olt, I kept tltefrstfor anotlter day!
Yet knoating ltou.t ua! leads on to ua!,
I doubted f I should eüer come back

I sltall be telling tltis aitb a srgb

Someaitere ages and ages ltence:

Tuo roads diaerged in a uood, and I -I took tlte one less traoeled by,

And that ltas made all tlte dfference.T

ROBERT FROST 1916

7 O caminho não escolhido

"Dois caminhos divergiam num bosque de outono,/ E lamentando não poderseguir

em ambos/ E sendo o único viajante, fiquei muito tempo parrdo/ E olhei para um de-

les tão distante quanto pude/ Até onde se perdia no bosque;/ Então segui o outro, como

sendo igualmente merecedor,/ E sendo túvezo mais Ltrrcnte// Porque estava coberto de

relva e queria ser usado/ Embora aqueles que passaÍam primeiro/ Os tenham gasto quase

de igualforma,/ E ambos estavam essa manhã./ Cobertos com folhas que Passo nenhum

pisou./ Oh,guardei o primeiro para outro dia!/ Mesmo sabendo como um camiúo leva

a caminhar,/ Duüdei 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 diferença." [N. da Tl
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E isso fu,todaa diferença. Com o passar dos anos pensei mútas

vs?Êsno poema de Robert Frost.Ao escolher não dar atenção aos con-

selhos e atinrdes do meu pai múto instnrído quanto ao diúeiro, to-
mei uma decisão dolorosa mas que determinou o resto da miúaüda.

Com a decisão de quanto e a quem dar ouvidos, teve início a mi-
úa educarçío sobre dinheiro. O meu pai rico deu-me lições ao longo

de um período de mais de 30 anos, até que fiz 39 anos. As suas lições

pararam quando ele percebeu que eu coúecia e entendia plenamen-

te o que ele tentava martelar-me na cabeça, às vezes bastante dura.

O dinheiro é uma forma de poder. Mais poderosa ainda, en-
tretanto, é a instrução financeira. O dinheiro vai e vem, mas se se

tiver sido educado quanto ao funcionamento do dinheiro, adqui-
rimos poder sobre ele e começamos a construir riqueza.O motivo

pelo qual o simples pensamento positivo não funciona é porque a

maioria das pessoas foi à escola e nunca aprendeu como funciona
o dinheiro, e assim passam as suas vidas a trabalhar por ele.

como comecei a aprender isto com apenas nove anos, as lições

que o meu pai rico me ensinou foram simples. E após nrdo ter sido

dito e feito restam apenas seis lições, repetidas ao longo de 30 anos.

Este liwo trata dessas seis lições, o(postas de maneira simplificada,

como o meu pai rico me ensinou. Estas lições não pretendem ser

respostas mas antes marcosr Qu€ o ajudaríora, si e aos seus filhos, a

enriquecer, mesmo num mundo de crescente mudança e incerteza,.

* Lição l: Os ricos não trabalham pelo dinheiro
* Lição 2: Para que serve a alfabetização financeira?

* Lição 3: Cuide dos seus negócios

* Lição 4: A história dos imposros e o poder da sociedade anónima
* Lição 5: Os ricos invenram dinheiro
* Lição ó: Trabalhe para aprender, não trabalhe pelo dinheiro
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UeAo 1 - 0s RICÍlS llA0
TRABATHAM PEtÍl DINHEIRO

ai, como é que se fica rico?

O meu pai pousou o jornal.

- Porque queres ficar rico, filho?

- Porque a mãe do Jimmy chegou hoje num cadillac novo e

eles iam passar o fim de semana na praia. Ele convidou três ami-

gos, mas o Mike e eu não fomos convidados. Eles disseram que

não nos convidavam porque éramos miúdos pobres.

- Disseram isso mesmo? - perpntou o meu pai, incrédulo.

- Sim - respondi, magoado.

O meu pai balançou a cabeça em silêncio, ajeitou os óculos e

voltou à leitura do jornal. Fiquei à espera da resposta.

Estávamos em L956.Eu tinha nove anos. Por algum golpe de

sorte, frequent arvl a. mesma escola pública onde eshrdavam os fi-

thos dos ricos. A cidade vivia fundamentalmente em função das

fábricas do açúcar. Os gerentes fabris e outras Pessoas infuentes

da cidade, como médicos, proprietários 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 fuia PaÍte desta escola Porque a minha famflia

morava num certo lado da rua. Se morasse do outro teria ido para

uma escola diferente e os meus colegas seriam de famílias mais

parecidas com a minha. Concluído o primeiro ciclo, eu e estas
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crianças faríamos o secundário também em escolas públicas. Não
havia colégios particulares para eles nem p^Ía,mim. O meu pai fi-
nalmente largou o jornal. Senti que tinha estado a pensar.

- Filho - começou lentamente -, s€ quiseres ficar rico tens

de aprender a ganhar dinheiro.

- E como ganho dinheiro? - perguntei.

- Usa a cabeça, filho - respondeu sorrindo. O que na verda-

de queria,dizer era <<Isto é nrdo o que te vou dizerrrrou..Não sei a

respostar por isso não me chateiesr».

Forrna-se uma Parceria

Na manhã seguinte contei ao meu melhor amigo, Mike, o que o

meu pai tinha dito. Tenho a impressão de que Mike e eu éramos os

únicos miúdos pobres da escola. Mike também estava nesta esco-

la por acaso. Alguém tiúa traçado aleatoriamente a linha divisória
das áreas escolares e nós acabámos na escola dos miúdos ricos. Nao
éramos verdadeiramente pobres, mas sentíamos como se o 6ssemos
porque eles tinham luvas de basebol novas, bicicletas novas, nrdo
novo. A miúa mãe e o meu pai davam-nos o básico: comida, teto
e roupa. Mas apenas isso. O meu pai cosnrmava diz,er:..Se quiseres

alguma coisa, trabalha p Ía obtê-Ia." Nós queríamos muitas coisas,

mas não havia muito trabalho disponível para crianças de nove anos.

- E, então, como ganhamos dinheiro? - perguntou Mike.

- Nao sei - respondi. - Mas queres ser meu sócio?

Ele concordou e, naquele sábado de manhã, Mike tornou-se no
meu primeiro sócio de negócios. Passámos toda a manhã a imaginar
formas de ganhar dinheiro. De vez em quando Íalívamos dos sor-
tudos que estavam a divertir-se na casa de praia do Jimmy. Sentía-
mos uma certa mígoa, mas era uma mágoa 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 liwo de ciências que lera. Empolgados, demos um

aperto de mãos: a sociedade agora tinha um objetivo.

Durante as semanas seguintes, Mike e eu PercoÍremos t vlrzi-

nhança pedindo aos vizinhos que nos guardassem os nrbos vazios

das pastas de dentes.Intrigados, muitos adultos concordavam, sor-

rindo.Alguns perguntavam o que estávamos r.fazrct com aquilo. Res-

pondíamos: ..Não podemos contar, o segredo é a, alma do negócio."

À medida que as semanas passavaffi, â minha mãe ficava mais

neryosa. Tínhamos escolhido um lugar Perto da máquina de lavar

roupa pura guardar a nossa matéria-prima. Numa caixa de pape-

lão, que antes albergara frascos de molho de tomate, acumulava-se

^goÍLa 
nossa pilha de nrbos de pastas de dentes.

Finalmente, a minha mãe chateou-se. Não aguentava ver aquela

confusão de pastas de dentes esPremidas.

- O que andam t fazer, meninos? - Perguntou. - E não me

venham novamente com a desculpa de que é um segredo de negó-

cios. Arrumem esta trapalhada ou vai nrdo P^ÍL o lixo!...

Argumentámos e explicámos que em breve teríamos o sufi-

ciente puracomeçar a produção. Dissemos que estávamos à espera

de que alguns vizinhos acabassem de usar as suas pastas, Para que

pudéssemos recolher os nrbos. Ela deu-nos uma semana Para re-

solvermos nrdo.

Antecipámos a data do início da produção. A pressão aumenta-

va. A minha primeira sociedade já estava a ser ameaçada Por uma

notificação de despejo do nosso ar:maz*m, feita pela minha própria

mãe. Mike encaÍregou-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 produção.

Um dia, o meu pai chegou a casa com um amigotpuÍa mostrar

como os miúdos «oPeravam a linha de produção a todo o vâpoÍ»»,
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perto da garagem. Por todo o lado havia uma fina poeira branca.

Numa mesa comprida alinhavam-se embalagens de leite trrzidas
da escola e, no forno japonês da famflia, as brasas de carvão brilha-
vam, produzindo o máximo calor. O meu pai caminhava com cui-
dado. O carro fora estacionado próximo do portão da rua, porque
a linha de produção estava à frente da porta da garagem. Qrando
ele e o seu amigo se aproximaram, viram uma vasilha de aço em
cima das brasas e, dentro dela, os nrbos de pasta de dentes derre-
tiam. Naquela época não havia ttrbos de pasta de dentes de plásrico,

eram de chumbo. Por isso, depois de queimar a pinnrra exterior, os

nrbos dentro da vasilha derretiam até ficarem líquidos. Com uma
pega de panelas da minha mãe, despejávamos o chumbo derretido,
através de um pequeno furo, nas embalagens de leite, que estavam

recheadas com gesso.

o pó branco do gesso que ainda não fora misnrrado com a âgaa,

estava por todo o lado. Com a pressa tínhamos demrbado o saco de
gesso e parecia que toda a írea,fora atingida por um nevão. As em-
balagens de leite vrzirs serviam paÍr-fu,er moldes de gesso. O meu
pai e o seu amlgo observavam-nos enquanto vertíamos o chum-
bo derretido num pequeno buraco, no topo de um cubo de gesso.

- Cuidado - avisou o meu pai.

Frz que sim com a cabeça, sem olhar perracima.

Qrando terminei de colocar o chumbo derretido larguei a va-
silha e sorri paÍa, o meu pai.

- o que estão a,fizerl - persntou com um sorriso cauteloso.

- Estam os a fazer o que me mandou: estamos a ficar ricos -respondi.

- somos sócio explicou Mike, sorrindo e balançando a

cabeça.

- E o que têm 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, pru<ei a parte de cima do molde de gesso e uma

moedinha de chumbo caiu.

- Caramba! - exclamou o meu pai. - Estão a cunhar moe-

das de chumbo.. . !

- É verdade - anuiu Mike. - Estam os afizer o que o senhor

disse. Estamos a fuef dinheiro.

O *rgo do meu pai virou-se para suster uma gargalhada. O meu

pai sorriu e balançou a cabeça. À tua frente estavam, além do fogo e

da caixa com ttrbos de pasta de dentes vazios, dois ÍLPazes cobertos

por uma poeira branca e com sorrisos de orelha a orelha. O meu pai

pediu que largássemos nrdo e nos sentássemos com ele nos degraus

da frente da casa. Sorrindo, orplicou-nos cariúosamente o que sig-

nificava a palawa "falsificação". 
Os nossos soúos estavam desfeitos.

- Qrer dizer que isto é ilegal? - perpntou Mike, com um

soluço rravoz.

- Deixe disse o amigo do meu pai. - Eles podem estar

a desenvolver um talento nanrral.

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

vocês!

Desolados, Mike e eu ficámos sentados uns 20 minutos antes

de começarmos a arrumar toda aquela tralha. O nosso negócio fora

encerrado no próprio dia da inauguração. Varrendo a poeira, olhei

para Mike e disse-lhe:

- Acho que o Jimmy e os amigos dele tinham razío. Somos

pobres.

Qrando disse isso, o meu pai jíestava de saída.

8 Em inglês usa-se a mesma expressão pxa, diz,er *fazer, e *ganhar" ütheiro, make

molrey.lN. daTl
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- Meninos - disse-nos -, vocês só serão pobres se desisti-

rem. O mais importante é que fizeramalguma coisa. Muitas pesso-

as falam e sonham em ficar ricas, mas vocês fizeram alguma coisa.

Estou muito orgulhoso. Continuem; não desistam.

Mike e eu ficámos quietos e calados. Eram palawas simpáticas,

mas nós ainda não sabíamos o que faz*r.

- Então, o pai não é rico porquê? - perguntei.

- Porque resolvi ser professor. Os professores não estão muito
preocupados em ficar ricos. Nós gostamos de ensinar. Gostaria de

ajudar-vos, mas na verdade não sei como ganhar dinheiro.

Mike e eu voltámos à arrum açío. E o meu pai acrescentou:

- Se querem aprender a enriquecer não 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 está encantado com

ele. Disse-me várias vezes que o teu pai é brilhante quando se tra-
ta de ganhar dinheiro.

- O meu pai? - repetiu Mike, incrédulo. - Então porque não

temos uma casa bonita e um carrão como os miúdos ricos da escola?

- Um cxrío e uma casa bonita não querem necessariamente

dizer que se é rico ou se tem muito dinheiro - responde O p"i
do Jimmy trabalha na fâbrica. Ele não é muito diferente de mim:
trabalha paÍa, uma empresa e eu trabalho par:L o governo. A em-

Presa comPra-lhe o carro. Se a fiibrica tiver problemas financeiros,

o pai do Jimmy pode acabar sem nada. Com o teu pai é diferente,

Mike. Ele parece estar a construir um império e desconfio de que

em alguns anos será um homem muito rico.

Ao ouvir aquilo, Mike e eu empolgámo-nos novamente. Mais
animados,limpámos a confusão provocada pelo nosso defunto ne-
gócio. Enquanto limpávam osrfizírmos planos sobre quando e onde
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falar com o pai do Mike. O problema é que ele trabalhava muito e

às vezes chegava a casa bastante tarde. Ele era dono de armazéns,

de uma empresa de construção, de uma cadeia de lojas e de três res-

taurantes. Eram os restaurantes que o fizitmvoltar Púlcasa tarde.

Acabada thmpeza, Mike despediu-se. Ele falaria com o pai à

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.

Às 20h30 tocou o telefone.

- OK, no próximo sábad disse. - E desliguei. O pai do

Mike concordara em conversar connosco.

Às 7h30 de sábado apanhei o autocarro Para o lado pobre da

cidade.

Começatn as liçoes

- Vou pagar-vos 10 cêntimos à hora.

Mesmo pelos padrões de remuneração vigentes em 1956, eÍ^

Pouco.
O Michael e eu fomos ter com o seu pai às 8h00 da manhã. Ele

estava ocupado e já trabalh wa,hí mais de uma hora. O seu supervi-

sor de construções tinha acabado de partir na carrinha quando entrei

naquele lar simples, pequeno e arumado. Mike esPerava-me à Porta.

- O meu pai está ao telefone. Ele pediu p r^ esPerarmos na

varanda, lá, *tís - 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 incontáveis Passos que suPoÍtaÍa".

Apesar de limpo, precisava de ser substinrído.

Qrando entrei na sala estreita senti-me claustrofobico. Estava

mobilada com móveis que hoje seriam objeto de colecionadores.
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Duas mulheres estavam sentadas no sofá, eram um pouco mais ve-
lhas do que a minha mãe. Em frente das mulheres estava um ho-
mem com roupa de trabalhador. vestia calças e camisa caqui, bem

passadas mas não engomadas, e calçava botas de trabalho bem en-
gra,xadas. Devia ser uns 10 anos mais velho do que o meu pai; diria
que tinha uns 45 anos. Eles sorriram quando Mike e eu passámos

em direçío à cozinha, de onde se saía pua-um pátio ao fundo.Ti-
midamente, devolvi o sorriso.

- Qrem são eles? - perguntei.

- Ah, trabalham para o meu pai. o mais velho dirige os ar-
mazéns e as mulheres são gerentes dos restaurantes. E já úste o

supervisor das construções, que está a trabalhar num projeto ro-
doviário, a 80 quilómetros daqui. O outro supervisor, que cuida da
construção das casas, saiu antes de chegares.

- Isto é sempre assim? - persntei.

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

- Perguntei ao meu pai se vai ensinar-nos a ganhar dinheiro

- disse Mike.

- E o que te respondeu? - per$ntei com cautelosa curiosidade.

- Bem, primeiro olhou-me com uma expressão engraçada, de-
pois disse que ia fazer-nos uma proposta.

- oh! respondi, balançando a cadeira p*arrás em dire-

ção à parede; a cadeira em que me sentava sustentava-se nas per-
nas de trás.

Mike faziao mesmo.

- Sabes o que ele vai propor? - persntei.

- Não, mas já vamos descobrir.

De repente, o pai do Mike franqueou a porta e saiu p^Íto al-
pendre. Mike e eu saltámos das cadeiras, ficando de pé, não por
respeito mas pelo susto que apanhámos.
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- Pronto srÍLpazes? - perguntou o Pai do Mike, ptDÍando uma

cadeira púa se sentar ao Pé de nós.

Acenámos que sim com a cabeça e aProximámos 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 o 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 gaúar dinheiro. É itto,

Robert?

Rapidamente assenti com a cabeça, não sem uma Pequena sen-

sação de intimidação. Senti muito poder Por detrás das suas Pala-

was e do seu sorriso.

- Muito bem, eis a minha oferta. Vou ensinar-vos, mas não

como numa sala de aula. Vão trabalhar Pa:.a mim e eu ensino-vos.

Nao trabalham para mim e eu não vos ensino. Posso ensinar mais

rapidamente enquanto trabalham. Assim não perco tempo se aPe-

nas ficarem sentados a escutar, como fazemna escola. Esta é minha

oferta. É p.grt ou largar.

- Posso fizet uma pergunta... antes? - arrisquei'

- Nao. É p.g"r ou largar.Tenho demasiado trabalho Para Per-

der tempo. De qualquer modo, se não puderem decidir de ime-

diato nunca vão aprender a ganhar dinheiro. As oPortunidades

vão e vêm. Ser capaz de tomar decisões rápidas é muito impor-

tante. Vocês têm a oPortunidade que pediram. E as aulas come-

çam dentro de 10 segundo respondeu o pai do Mike, com

um sorriso incentivador.

- OK - resPondi.

- Eu aceito - resPondeu Mike.

- Bom - prosseguiu o pai do Mike 
-rtsenhora 

Martin vai

chegar daqui a 10 minutos. Depois de conversar com ela, vão com
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ela até à minha loja e já podem começar. Vou pagar-vos 10 cên-
timos por hora e tereis de trabalhar três horas todos os sábados.

- Mas hoje tenho jogo de basebol - conrrapus.

O pai do Mike baixou a voz e falou com seriedade:

- É pegar ou largar.

- oK. aceitei, decidindo trabalhar em vez de jogarbasebol.

30 cêntirnos depois

Às th00 de uma bela manhã de sábado, Mike e eu estávamos a
trabalhar para a senhora Martin. Ela era uma mulher bondosa e pa-
ciente. Dizia que eu e o Mike lhe lembrávamos os seus dois filhos,
que já estavam crescidos e moravam com ela. Apesar de bondosa,
acreditava no trabalho árduo e fazia-nos trabalhar. Era uma chefe
rigorosa. Passávamos três horas a retirar as latas das prateleiras e a
limpar-lhes o pó, para depois as voltarmos a colocar no lugar. Era
uma txefa incrivelmente monótona.

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

Portanto, tínhamos um emprego que duraria enquanto não hou-
vesse ar condicionado.

Durante três semanas, Mike e eu comparecemos aos sábados
na loja da senhora Martin e trabalhávamos durante três horas. Ao
meio-dia terminava o nosso trabalho e ela dava-nos três moedinhas
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de 10 cêntimos. Mas nem aos nove anos, em meados da década de

1950,30 cêntimos eram ,1go muito empolgante. Nessa época, uma

revista de banda desenhada custava 10 cêntimos, de modo que em

geral eu gastava o meu dinheiro em revistas e voltava P ra, casa.

Na quarta-feira da quarta semana eu já estava com vontade de

desistir.Tinha concordado em trabalhar só porque queria aprender

a ganhar dinheiro com o pai do Mike, mas agoÍl era um escravo

por 10 cêntimos à hora. E, ainda por cima, não tinha voltado a ver

o pai do Mike desde aquele sábado.

- Desisto - disse ao Mike à hora do almoço.A refeição da

escola era horrível. A escola era monótona e agora já nem podia

esperar pelos sábados. Mas o que estava a pernrrbar-me eram os

30 cêntimos.

Desta vez Mike sorriu.

- Estás a rir de quê? - Perguntei-lhe, ztngado e frustrado.

- O meu pai disse que isto ia acontecer. Ele pediu ParÍa o Pro-

curares quando estivesses Prestes a desistir'

- o quê? - disse, indignado. - Ele está à espera que eu fi-

que farto?

- Mais ou menos... - disse Mike. - A forma de ensinar do

meu pú é um pouco diferente da do teu. O teu pai e a nra mãe

falam muito. O meu pari é tranquilo e bastante calado' Espera até

sábado. Vou dizer-lhe que queres desistir'

- Estás t dizet que fui aldrabado?

- Não, não é isso. No sábado o meu pai explica tudo.

Nafila, no sóbado

Estava preparado Para enfrentá-lo. Até o meu verdadeiro pai es-

tnvafurioso 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 gu€, por isso, deveria ser investigado. o meu
instruído pai pobre úrmou que eu deveria exigir o que merecia.
Pelo menos 25 cêntimos à hora. Disse ainda que se não conseguis-
se o aumento deveria demitir-me imediatamente.

- De qualquer maneira, não precisas dessa treta de emprego

- disse o meu pai pobre, indignado.

Às 8h00 da manhã de sábado já eu entrava pela velha porta da
casa do Mike.

- senta-te e espera na fila - mandou o pai do Mike quando
entrei. Então virou-se e foi puÍr. o pequeno escritório que ficava
junto de um quarto.

olhei em volta e não vi Mike em lado nenhum. Achando nrdo
aquilo um pouco esquisito, sentei-me perto das duas mulheres, as
mesmas que estavam lá três semanas antes. Elas sorriram e arran-
jaram-me lugar no sofá.

Passaram 45 minutos e eu estava mesmo irritado. As duas mu-
lheres já tinham falado com ele e saído há meia hora. um senhor
mais velho ficou lâ 20 minutos e foi embora.

A casa estava vazit e eu sentado numa sala antiquada, escura,
numa bela manhã do Havai, à espera, pffa fúar com um avarento
explorador de menores. Podia ouvi-lo a movimentar-se no escri-
tório, a' falar ao telefone, ignorando-me. ereria sair dali, mas por
alguma rarzáo fiquei.

Finalmente, 15 minutos depois, exatamente às 9h00, o pai rico
apareceu sem dizer palavra e fez sinal com a mão paÍLeu entrar
no modesto escritório.

- Parece que estás a querer um aumento ou a desistir - disse
o pai rico, rodando a cadeira giratória.

- Bem, o senhor não está a cumprir a sua parte do acord
disse quase em prantos. Para um miúdo de nove anos era muito
apavorante confrontar um adulto. - o senhor disse que se eu
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ffabalhasse para si ia ensinar-me. Eu trabalhei. No duro. Deixei

os meus jogos de basebol para ir trabalhar e o senhor não cumpriu

a sua palawa. Nao me ensinou nada. O senhor é desonesto, como

toda a gente diz. O senhor é ganancioso. O senhor só quer o di-

nheiro todo e não se PreocuPa com os seus emPregados' O senhor

deixou-me à espera e não me resPeita. Eu sou aPenas um miúdo

mas mereço ser tratado de outra forma'

Da sua cadeira giratória, com as mãos no queixo, o Pai rico fi-

tava-me. Parecia que estava a esrudar-me'

- Nada mau - disser por fim. - Em menos de um mês ií te

pareces com a maioria dos meus empregados'

- O quê? - exclamei. Como não entendia o que ele estava a

dizer continuei a protestar. - Pensei que o senhor ia cumprir a

sua paÍte do acordo e ensinar-me. Em vez disso quer torftrrar-me?

Isso é cnrel. 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 uabalhar a feijões. Dezcêntimos à

hora!. .. Eu devia denunciá-ro. Existem leis sobre o trabalho infantil,

sabe disso. O meu pai uabalhtqarÍLo governo'

- uau! - exclamou o pai rico. - Agora é que te pareces com

a maioria das Pessoas que trabalharam PLÍa. mim' Pessoas que eu

mandei embora ou que se demitiram'

- O que tem puÍLme dizer? - questionei, sentindo-me mui-

to corajoso, ainda que não passando de um miúdo. - o senhor

mentiu-me. Tiabalhei e o senhor não cumpriu a sua palawa' Nao

me ensinou nada.

- E como sabes que não te ensinei nada? - Perpntou cal-

mamente o Pai rico.

- Bem, nunca falou comigo.Tiabalhei três semanas e o senhor

não me ensinou nada - disse, com ca.ÍL de zangado.
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- Ensinar quer dizer falar ou dar uma aula? - perguntou o
pai rico.

- Sim, claro - respondi.

- É assim que a escola ensina - disse ele, sorrindo. - Mas não
é assim que a vida ensina e eu diria que ela é o melhor dos mestres.
Na maioria das vezes a vida não fala connosco. É mais como se
nos desse um empurrão. Cada empurrão é a vida a dizer..Acorda!
Qrero que aprendas alguma coisa»».

uo que está ele a dizer?r, pensei com os meus botões. ,,A vida
a empurrar-me eÍa, a vida r falar comigo?, Agora tinha a, ceÍtez
de que deveria deixar o emprego. Eu estava a,fúucom alguém que
não regulava bem da cabeça.

- se aprenderes as lições da vida vais dar-te bem. se não, a üda
vai continuar a dar-te empurrões. Alguns apenas deixam a vida con-
tinuar a empurrá-los. outros ficam zangrdos e empurram de volta.
Eles fazem-no ao patrão ou no emprego, ao marido ou à mulher.
E não sabem que é a vida que está a empurrá-los.

Eu não fuia a menor ideia do que ele estava a dizer.

- A vida bate-nos a todos. Alguns desistem, outros lutam. Al_
Sns aprendem a lição e seguem em frente. Eles recebem satisfei-
tos os empurrões da vida. Pxaestes, isto quer dizer que precisam,
e querem, aprender alguma coisa. Eles aprendem e continuam em
frente. A maioria desiste e uns poucos, como tur rutam.

o p"i rico levantou-se e fechou a velha janela de madeira, que
precisava de conserto. E continuou:

- se aprenderes esta lição, tornar-te-ás num jovem sábio, rico
e fehz.se não aprenderes, passarás a üda a culpar um emprego, um
baixo salário ou o teu chefe pelos teus problemas. passarás a vida à
espera de um golpe de sorte que resolva os teus problemas de di-
nheiro. o p*i rico olhou para mim, certificando-se de que ainda es-
tava aouvi-lo. os seus olhos encontraram os meus, estabelecendo-se



Par Rrco, Plr Posne 49

uma comunicuçío entre os nossos olhares. Enalmente afastei-me,

ao perceber que tinha assimilado esta última mensagem. Sabia que

ele tinha rrzío. Eu estava a culpá-lo e tinha pedido p Ía aprender.

Eu estava a lutar. O pai rico continuou:

- Se fores o tipo de pessoa que não tem glÍÍLrdesistirás sem-

pre que a vida te bater. Se fores uma pessoa assim, passarás a ttra

úda em busca de seguranç a,, fazendo as coisas certas, à espera de

"lgo 
que nunca vai acontecer. E, então, morrerás como um velho

rabugento. Terás muitos amigos que gostam de ti, porque és uma

pessoa trabalhadora. Passarás a vida na rotin 4 fazendo as coisas

certas. Mas a verdade é que a vida leva à submissão. No fundo, no

fundo, tens pavor de arriscar. Qrerias, na verdade, vencer, mas o

medo de perder é maior do que o entusiasmo da vitória. No ínti-

mo, só tu sarberírs que não foste atrás disso. Escolheste a segurança.

Os nossos olhos voltaram a encontrar-se. Durante 10 segundos

ficámos frente a frente e só depois de a mensagem ter sido rece-

bida é que os nossos olhos se afastaram.

- O senhor estava a «emPuÍrar-me»»? - perguntei.

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

- Qre gostinho? - perguntei curioso e Pronto Para aprender.

- Vocês os dois, miúdos, foram as primeiras pessoas na üda

que me pediram púL 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 salário, mas nunca

que lhes ensine acerca do dinheiro. De modo que a maioria deles

passará os melhores anos das suas vidas a trabalhar pelo dinheiro,

sem entenderem realmente para o que estão 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 falal- durante horas, mas não ouvirias nada. Portanto,

resolvi deixar que a vida te batesse um pouco, perÍa, que pudesses

escutar-m.. É por isso que só pago 10 cêntimos.

- E qual é a lição que aprendi por trabalhar a 10 cêntimos à

hora? - pergpntei. - Qre o senhor explora os seus empregados?

O pai rico inclinou-se p^r^trás e soltou uma gargalhada. Final-
mente, quando parou de rir, disse:

- É 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, então terás de me modificar. Se perceberes que tu és o

problema, então poderás modificar-te a ti mesmo, aprender algu-
ma coisa e tornar-te mais sábio. A maioria das pessoas quer que

todos mudem, menos elas próprias. Mas eu digo-te: é mais fiícil
mudarmo-nos a nós próprios do que a todos os outros.

- Nao estou a perceb disse.

- Nao me culpes pelos teus problemas - disse o pai rico, dan-
do sinais de impaciência.

- Mas o senhor só me pug 10 cêntimos!. . .

- E então, o que aprendes com isso? - perpntou, sorrindo.

- Qre o senhor é mesquinho - respondi com um risinho.

- Estás a,veÍrachas que eu sou o problema - retorquiu o pai rico.

- Mas o senhor é.

- Bem, continua assim e não aprenderás nada. Se pensas que

sou o problema, então quais são as tuas escolhas?

- Bem, se não me pagar mais, ou não me respeitar mais e me

ensinar, eu desisto de nrdo.

- Muito bem - disse o pai rico. - E isso é exatamente o

que fu a maioria das pessoas. Demitem-se e começam a procurar
outro emprego, uma opornlnidade melhor e um salário mais alto,

pensando que um novo emprego ou um melhor saLírio resolverão

o problema. Não é o que acontece na maioria dos casos.
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- Então, como resolver o problema? - Perguntei. - Pegar

nesses miseráveis 10 cêntimos por hora e sorrir?

O pai rico sorriu:

- Isso é o que fazem as outras Pessoas. Aceitam o Pagamento

sabendo que eles e as suas famílias enfrentarão muitas dificulda-

des financeiras. Mas é nrdo o que fazemresperando um aumento

de salário na ilusão de que mais dinheiro resolverá o problema.

A maioria conforma-se e alguns até procuram um segundo em-

prego, trabalham ainda mais, mas continuam a aceitar uma con-

trapartida ínfima.

Fiquei a olhar p^r^ o chão, começando a entender a lição que

o pai rico estava a aPresentar. Podia sentir que tinha um gosto de

vida. Finalmente, olhei para cima e rePeti a Pergunta:

- Então, como é que se resolve o problema?

- Com isto - disse ele dando-me uma palmadita na cabeça.

- Com essa coisa que está entre as nlas 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 instruído mas pobre,lutava

com problemas financeiros ao longo de toda a sua vida. Era um

ponto de vista singular, que faztoda a diferença durante uma vida

inteira. O pai rico repetia de vez em quando esse Ponto de vista a

que eu chamo tLiçío l:
uOs ?obres e a classe média traballtam lelo dinheiro. Os ricosfazem,

o dinlteiro traballtar para eles.u

Naquela bela manhã de sábado, eu estava a aprender um

ponto de vista diferente daquele que o meu pai pobre me ensi-

naÍL.Aos nove anos eu Percebia que ambos os pais queriam que

eu aprendesse. Ambos me incentivavam a estudar... mas não as

mesmas coisas.
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O meu pai muito instruído recomendava que fizesse o mesmo

que ele: "Filho, quero que estudes muito, que tenhas boas notas,

paÍa" que possas conseguir um bom emprego, seguro, numa grande

empresar Que te traga grandes beneffciosr. O meu pai rico queria
que eu aprendesse como funciona o dinheiro, para que eu pudesse

colocá-lo a trabalhar para mim. Eu aprenderia essas lições ao lon-
go da vida, sob a sua orientação, e não na sala de aula.

O meu pai rico continuou a primeira lição:

- Fico contente por ver que te enfureceste por trabalhares por
10 cêntimos à hora. Se não te tivesses zrngado, e tivesses aceitado

isso satisfeito, teria de te dizer que não poderia ensinar-te nada.

Repara: aprender de verdade exige energia, paixão e um desejo ar-
dente. A raiva é uma grande parte desta formula, pois a paixão é

uma combinação de raiva e amor. No caso do dinheiro, a maioria
das pessoas prefere não arriscar e sentir-se segura. Ou seja, não são

conduzidas pela paixão, são conduzidas pelo medo.
É

- E por isso que elas aceitam um emprego com salário baixo?

- perguntei.

- sim - respondeu o pai rico. - Algumas pessoas dizem que
eu exploro os empregados porque não pago tanto quanto a fábrica
do açúcar ou o governo. Eu digo que as pessoas se exploram a si

mesmas. O medo é delas, não meu.

- Mas o senhor não acha que deve ria prgar-lhes mais? - in-
daguei.

- Nao tenho de fazê-lo. E, além disso, mais dinheiro não vai
resolver o problema. Vê o teu pai. Ele ganha bastanre dinheiro e

ainda assim não dá conta das despesas. A maioria das pessoas, se

receber mais dinheiro, apenas passará a endividar-se ainda mais.

- Daí os 10 cêntimo disse eu, rindo. - É parte da lição.

- cert sorriu o pai rico. - o teu pai esnrdou muito, de
modo que conseguiu um salário 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 não acredita? - Perpntei.

- Não, na verdade não - respondeu o pai rico. - Se quiseres

aprender a trabalhar pelo dinheiro, então fica na escola. É ,* bom

lugar puÍa. aprenderes isso. Mas se queres aprender como fazer o

dinheiro trabalhaÍ PuÍr-ti, então vou ensinar-te tfuê-lo. Mas só

se quiseres aprender.

- E não quererão todos aprender isso? - indaguei.

- Nao - respondeu o pai rico. - Na verdade, é mais flicil

aprender a trabalhar pelo dinheiro, em esPecial se o medo é a prin-

cipal emoção quando se trata de abordar o dinheiro.

- Nao percebi - contrapus, frurw,indo as sobrancelhas.

- Nao te preocuPes com isso, Por enquanto. Lembra-te apenas

que é o medo que faza maioria das Pessoas trabalhar num emPre-

go.O medo de não Pagar as contas. O medo de ser mandado em-

bora. O medo de não ter dinheiro suficiente. O medo de começar

de novo. Esse é o preço de aprender uma profissão ou comPetência

p^Ía,então trabalhar pelo dinheiro. A maioria das Pessoas torna-se

escrava do dinheiro... e fica zangada' com o patrão'

- Aprender a pôr o dinheiro a trabalhar PLÍí.nós é um tipo de

estudo totalmente diferente? - Perguntei.

- Sem dúvida, sem dúvida - respondeu o pai rico'

Ficámos sentados em silêncio, a contemplar a bela manhã'

Os meus amigos deviam estar a começar o seu jogo de basebol

infantil. E, por alguma razíorLgoÍr-eu estavafelizpor ter deci-

dido trabalhar por 10 cêntimos à hora. Sentia que estava Prestes

a aprender alguma coisa que os meus colegas não aprenderiam

na escola.

- Pronto Para aprender? - Perguntou o pai rico'

- Sem dúvida - resPondi, ennrsiasmado'
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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 é trabalhar pelo dinheiro. Multiplica o teu mês passado por 15

anos e terás uma ideia do que muitas pessoas passam a vida a fizer.

- Nao enrendo - disse.

- Como te sentiste à espera na fila para falucomigo? lJmavez
pu;Ía ser contratado e outra para,pedir um aumento?

- Pessimament confessei.

- Qrando 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 pôs na tua mão 30 cêntimos por três
horas de trabalho?

- Achei que não era suficiente. Parecia que não valia nada e
fiquei desapontado - respondi.

- É 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 l0u/0.

- o senhor está a dizer que a maioria dos empregados não re-
cebe a totalidade? - perpntei, espantado.

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

- E como é que ele Íaz isso? - perpntei.

- 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 é que as pessoas deixam que o governo faça isso?

- os ricos não deix disse o pai rico com um sorriso. -Os pobres e a classe média deixam. Aposto que ganho mais do que
o teu pai e, connrdo, ele paga mais impostos.

- E como pode ser isso? - perpntei. Aos nove anos aquilo
não me fazia sentido. - As pessoas permitem-no?
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O pai rico ficou sentado em silêncio. Acho que ele queria que

eu ouvisse, em vez de dizer tolices.

Finalmente, acalmei-me. Nao tinha gostado do que ouvira. Sabia

que o meu pai vivia a Protestar com os imPostos que Pagava, mas

na verdade não tomava uma atinrde quanto a isso. Estaria a vida a

bater nele? O pai rico balançava-se na sua cadeira tranquilamente,

enquanto olhava P ÍL mim.

- Pronto para aprender? - Perguntou. Acenei que sim com a

cabeça, lentamente.

- Como já disse, há muito Para aPrender. E aprender como se

fu o dinheiro trabalhaÍ PúL nós é estudo P^Ía uma vida inteira.

A maioria das Pessoas fica quatro anos numa faculdade e então ter-

mina os estudos. Eu sei que o meu eshrdo sobre o diúeiro vai con-

tinuar por toda a miúa vida, porque quanto mais sei mais descubro

que ainda tenho múto Para aPrender. As pessoas em geral nunca

esnrdam o assunto.Tiabalha-se, recebe-se o saláriorverifica-se o ex-

trato bancário e é nrdo. E ainda se esPantam Porque têm problemas

de diúeiro. Nesse instante, Pensam que mais diúeiro vai resolver a

sinração. Poucos percebem que lhes falta instnrção financeira.

- Então o meu pai tem dificuldade com os impostos porque

não percebe nada de dinheiro? - Perguntei, confuso.

- olha - disse o pai rico. - os impostos são aPenas uma

pequena parte do apren dizado PaÍr- Ítzer o dinheiro trabalhar

puranós. Hoje, eu só queria descobrir se ainda tens a paixão PaÍa

aprenderes sobre o dinheiro. A maioria das pessoas não tem. Elas

querem ir para a escola, aprender uma profissão, divertir-se no

trabalho e ganhar rios de dinheiro. um dia acordam com sérios

problemas financeiros e, Por isso, não podem Parar de trabalhar'

Esse é o preço de apenas se saber como trabalhar pelo dinheiro, em

vez deestudar p^Ítse saber como pôr o dinheiro a trabalh LÍ PLÍl

nós. Então, continuas a querer aprender? - Perguntou o pai rico'
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Acenei afirmativamente com a cabeça.

- Bom - disse o pai rico -, Lgorr.de volta ao trabalho. Desta
vez nío vou pagar nada.

- O quê!? - persntei, escandalizrdo.

- ouviste bem, nada. Tiabalharás as mesmas três horas no sá-
bado, mas desta.veznão receberás os 10 cêntimos à hora. Disseste
que querias aprender a não trabalhar pelo dinheiro; sendo assim,
não vou pagar nada.

Eu não podia acreditar no que estava a ouvir.

-Jâ conversei sobre isso com o Mike. Ele já está a trabalhar, a
limpar o Pó e a arrumar as latas. É melhor apressares-te e coÍreres
p^Ía,lá também.

- Nao é justo! 
- grrtei. - o senhor tem de pa.güalguma coisa.

- Disseste que querias aprender. Se não aprenderes isso agoÍa,,
serás como aquelas duas mulheres e o homem que estavam senta-
dos na minha sala: trabalham pelo dinheiro e esperam que eu não
os mande embora. ou como o teu pai, ganhando rios de dinheiro
apenas paÍa, ficar endividado até ao pescoço e esperando que mais
dinheiro resolva o problema. Se é isso que queres, então volta para,
aqueles 10 cêntimos à hora. ou podes ainda fazeraquilo que muitas
pessoas acabam por fazer: reclamar que o salário não é suficiente,
demitires-te e procurares outro emprego.

- O que é que eu faço? - perpntei.
o pai rico deu uma palmadinha na minha cabeça.

- usa isto - responde se a usares bem,logo me agrade-
cerás por te ter dado uma oporhrnidade de ficares rico.

Fiquei parado, sem acreditar que estivesse a embarcar naquele
comboio. Qreria pedir um aumento e acabei por ser convencido
a trabalhar de gr,.ça. o pai rico voltou a dar uma palmadinha na
minha cabeça e disse:

- usa isto. Agora põe-te a milhas e volta púao trabalho.
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Lrção 1 - Os ricos não trabalbam pelo dinbeiro

Nao contei ao meu pai pobre que já não estava a ser pago. Ele

não ia entender e eu não queria ter de tentar explicar uma coisa

que eu próprio ainda não tinha percebido.

Durante três semanas, Mike e eu trabalhámos durante três ho-

ras, todos os sábados, sem receber um tostão. O trabalho não me

preocup Lvlea rotina tornou-se mais f,ícil. O que me deixava dana-

do era perder os jogos de basebol e não poder comPrar as revistas.

Na terceira semana, Por volta do meio-dia, aPareceu o Pai rico.

Ouvimos a sua carrinha chegar ao estacionamento e tfaz,er barulho

quando desligou o motor. Entrou na §a e cumprimentou a senhora

Martin com um abraço. Depois de verificar como iam as coisas, abriu

L LÍcldos gelados, pegou em dois, Pagou e chamou-nos:

- Vamos dar uma voltinha , ÍLPazes.

Atravessámos a nra e fomos Para um amPlo relvado onde al-

guns adultos estavam a jogar basebol. Sentámo-nos numa mesa de

piquenique afastada e ele deu-nos os gelados.

- Como está a correr o trabalho, jovens?

- Bem - respondeu Mike.

Concordei com ele.

- Aprenderam alguma coisa? - Perpntou o pai rico.

Mike e eu olhámos um Para o outro, levantámos os ombros e

abanámos a cabeça em uníssono.

Eoitar utna das naiores armadilhas da oida

- Bem, ÍLp ?-esrtêm de começar a pensar. Vocês estão Perante

uma das maiores lições de vida. Se aprenderem a lição, terão uma

vida de grande liberdade e segurança. Se não aprenderem acabarão

como a senhora Martin e a maioria das Pe§soas que estão aqui no
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parque. Elas trabalham muito, por um salírio baixo, agarrando-se

à ilusão da segurança no emprego, esperando pelas semanas de ft-
rias anuais e por uma reduzida reforma após 45 anos de uabalho. Se

isso vos empolga, vou dar-vos um aumento para 25 cêntimos à hora.

- Mas estas pessoas são boas e trabalhadoras. Porque está a

goz Í com elas? - indaguei.

O pai rico abriu um sorriso.

- A senhora Martin é como uma mãe parra, mim. Nunca
seria tão cruel. Pode parecer que sou desalmado, porque estou
a tentar chamar a vossa atenção parr. um facto que a maioria
das pessoas não consegue ter a felicidade de eÍxergar. Devido a

uma visão muito estreita, as pessoas não percebem em que ar-
madilha caíram.

Mike e eu ficámos sentados incrprzes de captar totalmente a

mensagem. Ele parecia cruel, contudo sentíamos que desejava de-
sesperadamente que percebêssemos alguma coisa.

Sorrindo, o pai rico continuou:

- Nao estão a gostar desses 25 cêntimos à hora? O vosso co-
rrçío não bate um pouquinho mais rápido?

T1Fiz um <<não»» com a cabeça, mas na realidade o meu coração
batia mais apressadamente. Para mim, 25 cêntimos à hora repre-
sentava uma fortuna.

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

Agora o meu coração acelerou mesmo. o meu cérebro gÍrtava
.rAceita, aceita!» Eu não podia acreditar no que estava a ouvir. Ain-
da assim, fiquei calado.

- Pronto, $2 à hora. o meu pequeno cérebro e o meu peque-
no coração de nove anos quase explodiram. Afinal, estávamos em
L956 e receber 2$ por hora ter-me-ia tornado no Í^p^z mais rico
do mundo. Não me podia imagin LÍ 

^ 
garÍrhar esse dinheiro todo.
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Eu querÁ dizer <<sim»». Eu queria fechar o negócio. E podia ver a

bicicleta nova, a luva de basebol nova e a adoração dos meus colegas

quando lhes mostrasse 
"lgu* 

dinheiro. E, ainda Por cima,Jimmy

e os seus amigos ricos nunca poderiam voltar a chamar-me pobre.

Mas consegui manter-me em silêncio.

Qrem sabe se não tinha torrado os miolos e queimado um fusí-

vel. Mas no fundo do coração eu queria loucamente esses $2 à hora.

O gelado estava a derreter-se e escorregava pela minha mão.

As formigas deliciavam-se com a Pasta melada de baunilha e choco-

late. O pai rico observava dois miúdos que o olhavamrembasbacados.

Ele sabia que estava a testar-nos e sabia que Parte das nossas emo-

ções queria aceitar a oferta. Sabia que todo o ser humano tem uma

parte fructe necessitada das suas almas que pode ser comprada.

E sabia que todo o ser humano também tiúa uma Parte da alma que

era forte e que jamais se deixaria comPrar. A questão era saber qual

prevaleceria. Ele tiúa testado milhares de almas ao longo da vida

e avaliava-as semPre que entreüstava um candiduto L um emPrego'

- Está bem, $5.

De repente fez-se um silêncio dentro de mim. Alguma coisa ti-

nha mudado. A oferta era enorme e tornara-se ridícula. Nem mui-

tos adultos ganhavam $5 Por hora, €ffi 1956.4 tentação esvaiu-se

e 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 frtca,e necessitada estava silenciosa. A parte que não

se vendia estava à frente. Então, uma calma e uma cettezt 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 Preço. E tem um Preço Por causa de duas emoções

humanas, o medo e a ambição. Primeiro, o medo de não ter dinhei-

ro leva-as a trabalhar arduamente e, quando recebem o Pagamento,
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a ambição ou o desejo leva-as a pensar nas coisas maravilhosas que
podem ser compradas. Então define-se o modelo.

- Qre modelo? - perpntei.

- Acordar, ir p Ía o trabalho, pagar contas, acordar, ir para o
trabalhotpagar contas... As suas vidas são então conduzidas sem-
pre por duas emoções: medo e ambição. Ofereça-se-lhes mais di-
nheiro e elas continua río o ciclo, aumentando também as despesas.
É
E a isso que chamo ..Corrida dos Ratosr.

- E há outra maneira? - perguntou Mike.

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

- E qual é essa maneira? - pergunrou Mike.

- É o que espero que vocês descubram, enquanto trabalham
e estudam comigo. É por isso que acabei com todas as formas de
pagamento.

- Dá-nos alguma dica? - arriscou Mike. - É que estamos um

Pouco cansados de trabalhar muito, especialmente sem recebermos.

- Bem, o primeiro passo é dizer a verdad disse o pai rico.

- Nós não mentimos - protestei.

- Nao disse que estavam a mentir. Apenas disse paÍadizerem
a verdad redarguiu o pai rico.

- A verdade sobre o quê? - quis saber.

- Sobre como se estão a sentir - respondeu o pai rico. - Vocês
não precisam de falar com mais ninguém. Só com vocês mesmos.

- o senhor está a dizer que as pessoas que estão no parque,
as pessoas que trabalham para o senhor ou a senhora Martin, não
fazem isso? - perpntei.

- Duvido muito respondeu o pai rico. - Elas têm medo
de ficar sem dinheiro. Em vez de enfrentarem o medo, reagem em
vez de pensarem. Elas reagem racionalmente emvezde usarem a
cabeça - disse o pai rico, tocando nas nossas cabeças. - Então,
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veem-se com alguns dólares na mão e novamente as emoções da

alegria, do desejo e da ambição aPoderam-se delas e reagem nova-

mente emvez de pensarem.

- Sao as suas emoções que Pensam Por elas - sintetizou

Mike.

- Exato - concordou o Pai rico. - Em vez de serem verda-

deiros sobre como se sentem, elas reâgem aos seus sentimentos e

não pensam. Sentem o medo, vão para o emPrego à esPera que o

ffabalho acalme esse medo, mas não é isso que acontece. Esse medo

antigo assombra-as e elas voltam PüLo trabalho novamente, à 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

após dia, elas acordam e o velho medo desperta com elas. Para mi-

lhões de pessoas, esse velho medo mantém-nas acordadas de noite,

pernrrbando-as com ansiedade e Preocupação. Por isso,levantam-

-se e vão para o trabalho, com a esPerança de que o cheque ao fim

do mês mate esse medo que thes corrói a alma. O dinheiro conduz

as suas vidas e elas recusam-se a aceitar essa verdade. O dinheiro

controla as suas emoções e, consequentemente, as Suas almas'

O pri rico ficou sentado, quieto, deixando que assimilássemos as

suas palawas. Mike e eu tínhamos escutado o que ele dissera, mas

não entendíamos o que ele tinha dito. Eu só sabia que muitas ve-

zes ficava a pensar porque corriam os adultos Para o trabalho. Não

parecia ser muito divertido e eles não aParentavam estar muito

felizes, mas alguma coisa os impelia a correrem Para ir trabalhar.

Percebendo que tínhamos absorvido o que era possível das suas

palawas, o pai rico disse:

- E quero que vocês, jovens, evitem essa armadilha. É itto q,r.

vos quero ensinar. E não apenas a serem ricos, Porque ser rico não

resolve o problema.
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- Nao resolve? - perguntei, surpreendido.

- Não, não resolve. Deixem-me Íúar desta outra emoção que
é o desejo. Alguns chamam-lhe «ganâncix»», rrâs eu prefiro ..dese-

jo". É 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 gu€, acreditam, o diúeiro pode comprar. Mas, muitas
vezes, alegria que o dinheiro truz temcurta duração e é preciso mais
dinheiro püL adquirir mais alegria, mais satisfação, mais confor-
to, mais segurança. Assim, continuam a trabalhar, pensando que o
dinheiro um dia acalmará. as suas almas perturbadas pelo medo e

pelo desejo. Mas o dinheiro não pode fazer isso.

- Mesmo às pessoas ricas? - perguntou Mike.

- Incluindo os ricos - respondeu o pai rico.- De facto ,aruzío
pela qual muitas pessoas são ricas nío épelo desejo, mas pelo medo.
Elas pensam que o diúeiro pode acabar com o seu medo de ficarem
sem dinheiro, de serem pobres. Acumulam fornrnas e acabam por
descobrir que esse medo fica ainda pior. Agora elas receiam perdê-
-lo.túo amigos que continuam a trabalhar mesmo quandojá têm
muito. coúeço pessoas que têm milhões e estão mais apavoradas
do que quando eram pobres. Estão aterrorrzadas com a possibilidade
de perderem todo o seu diúeiro. os medos que as levaram a torna-
rem-se ricas ficam maiores. Essa parte fracae necessitada,das suas
almas, na verdade g'lta ainda mais alto. Nao querem perder as suas

mansões, os seus caÍros, a vida de luxo que o dinheiro pode comprÍr.
Preocupam-se com o que os seus amigos dirao se perderem todo o
seu diúeiro. Mútos estão emocionalmente desesperados e neuró-
ticos, embora pareçam ricos e tenham grandes fornrnas.

- Então a pessoa pobre é mais fehz? - perpntei.

- Não, não acho - replicou o pai rico. - Evitar o dinheiro é

tão neurótico 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 e começou a vasculhar.

Nós observámo-lo com grande interesse, quando antes talvez o ti-

véssemos ignorado. O pai rico tirou da carteira uma nota de $1 e

fez um gesto p Í^ o velho. Este, ao ver o dinheiro, aproximou-se

imediatamente, Pegou na nota, agradeceu profundamente e saiu

encantado com a sua sorte.

- Ele não é muito diferente da maioria dos meus empregados

- disse o pai rico. 
-Jíencontrei 

tanta gente que diz "Ah, não

estou interessado no dinheiror», mas que, connrdo, trabalha oito ho-

ras por dia nos seus empregos. Isso é uma negação da verdade. Se

não estão interessados no dinheiro, então Porque trabalham? Esse

tipo de pensamento é possivelmente mais neurótico do que o de

uma pessoa que acumula dinheiro.

Enquanto eu estava ali sentado, a ouvir o meu pai rico, a minha

mente recordava as inúmeras vezes em que o meu próprio pú dnia'

..Não estou interessado no dinheiro". Ele rePetia isso frequente-

mente. Também se justificava, dizendo semPre: "Tiabalho Porque

gosto do que faço."

- Então, o que temos de fazer? - perguntei. - Não tra-

balhar pelo dinheiro até perder todos os vestígios de medo e

ganância?

- Não, isso seria uma perda de temp respondeu o pai rico'

- As emoções são o que nos torna humanos. Elas fazem-nos

reais. A palawa <(emoção» representa energia em movimento' Se-

jam sinceros a respeito das vossas emoções e usem as vossas men-

tes e emoções a vosso favor, não contra vocês'

- Cutmba...! - exclamou Mike'

- Nao se PreocuPem com o que acabei de drzer.Daqui a alguns

anos entenderão melhor. Obseryem as vossas emoções, não reajam

a elas. A maioria das Pessoas não percebe gue está a Pensar com as
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suas emoções. As vossas emoções são as vossas emoções, mas pre-
cisam de aprender a pensar por vocês próprios.

- Pode dar-nos um exemplo? - pedi.

- claro - prontificou-se de imediato o pai rico. - erando
uma pessoa diz "Tenho de xrunjar um emprego>», o mais provável
é que esteja a pensar com uma emoção. o medo de não ter dinhei-
ro é que gera esse pensamento.

- Mas as pessoas precisam de dinheiro, se têm contas paÍL pa-
gaÍ - afirmei.

- sem dúvida - concordou o pai rico, sorrindo. - o que es-
tou a dizer é que na maioria das vezes são as emoções que coman-
dam o pensamento.

- Nao estou a perceber patavi disse Mike.

- Por exemplo - continuou -, se existe o medo de não ter di-
úeiro súciente ,emvezde irem à procura de um emprego tpfraga-
nharem mais ds-, dgu*, as pessoas deveriam perguntar-se: ..LJm

emprego seria, a longo pra?n, a melhor solução para este medo?,
Na minha opinião, a resposta é «<não»». Especialmente se tivermos
em conta a duração da vida de uma pessoa. Um emprego é, na ver-
dade, uma solução a curto pÍgrzo para um problema a longo pÍazo.

- Mas o meu pai dizsempre «vai para a escola e tira notas boas,
paÍa, que possas arranjar um emprego bom e seguro disse eu,
um pouco confuso.

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

- Qrer dizer que o meu pu dizisso porque tem medo?

- sim - respondeu o pai rico. - o teu pai está apavorado
com a possibilidade de não seres c p^zde ganhar dinheiro e de te
enquadrares na sociedade. Não me entendas mal: ele ama-te e quer
o melho Í p^ra, ti. E eu acho que o seu receio é justificado. Instrução
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e emprego são coisas importantes. Mas elas não resolvem a ques-

tão do medo. Vê bem: é esse mesmo medo que o fizlevantar todas

as manhãs para ganhar alguns dólares e que o leva a preocupar-se

tanto que vás para a escola.

- E o senhor aconselha o quê? - per$lntei.

- Qrero ensinar-vos o domínio sobre o poder do dinheiro.

A não terem medo dele. E isso não é ensinado na escola. Se não

aprenderem isso, tornar-se-ão escravos do dinheiro.

Começava, finalmente, a fazer sentido. Ele queria abrir os nossos

horizontes. Mostrar-nos o que a senhora Martin não via, o que os

seus empregados não üam, ou, por falar nisso, o que o meu pai não

via. Naquele dia a minha visão ampüou-se e comecei a vislumbrar

a armadilha que aguardava tanta gente.

- Reparem! Em última anáüse, somos todos empregados. Ape-

nas trabalhamos em níveis diferentes - disse o pai rico. - Eu só

quero que vocês tenham a possibilidade de escapar da armadilha,

criada por essas duas emoções, o medo e o desejo. [Jsem-nas a vos-

so favor, não contra vocês. Isso é o que quero ensinar-vos. Não es-

tou interessado em ensinar apenas a ganhar rios de dinheiro. Isso

não vai tratar do medo e do desejo. Se, primeiramente, vocês não

cuidarem do medo e do desejo, e ficarem ricos, serão apenas es-

cravos bem pagos.

- E como se pode escapar da armadilha? - perpntei.

- A causa principal da pobrez ov das dificuldades financei-

ras está no medo e na ignorância, não na economia, no governo
.Ét.t,

ou nos ricos. E o medo que instalamos em nós mesmos e a igno-

rância que mantêm as pessoas presas na armadilha. Então vocês,

Íapazesrvão para a escola e formem-se. Eu ensinar-vos-ei a não

caírem na armadilha.

As peças do quebra-cabeças começavam a encaixar-se. O meu

pai instruído tinha ótima formação e uma ótima 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 está a falar do medo de não 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?

Abanámos a cabeça afirmativamente.

- Como não cederam às vossas emoções, foram cnpu?Êsde adiar

as vossas reações e de pensar.Isso é o mais importante. Vamos sempre

sentir emoções de medo e de ambição. Daqui püa a frente, o mais

importante é que usem essas emoções a vosso favor e a longo pÍLzo,

sem deixar que elas conduzam e controlem os vossos pensamentos.

A maioria das pessoas usa o medo e a ambição contra si mesmas.

Esse é o começo da ignorância. Grande parte das pessoas passa a

vida atrás de pagamentos, aumentos salariais e segurança no empre-

go, por causa dessas emoções de desejo e medo, sem se questionarem

realmente paÍaonde as vão levar esses pensamentos conduzidos pela
-Âemoção. E como a história do burro que pt»ra a caÍroça, enquanto o

dono abana uma cenoura à frente do seu fociúo. O dono do burro

pode ir aonde deseja, mas o burro está a coÍrer atrás de uma ilusão.

Amanha só haverá outra cenoura paruo 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 püL o burro? - perpntou Mike.

- Isso mesmo. E quando cresceres os brinquedos serão mais

caros. Um carro novo, um barco e uma casa grande, paÍLimpressio-

nar os teus amigos - disse o pai rico com um sorriso. - O medo

empurra-nos purafora da porta e o desejo atrai-nosrfizendo com

que vocês avancem de encontro ao rochedo. Esta é a armadilha.
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- E qual é a solução? - indagou Mike.

- O que aumenta o medo e o desej o é aignorância. É por isso

gue, muitas vezesras pessoas ricas e com muito dinheiro têm mais

medo à medida que ficam mais ricas. O dinheiro é a cenoura, a

ilusão. Se o burro conseguisse entender todo o conte:fto, poderia

pensar duas vezes antes de correr atrás dela.

O p"i rico explicou que a vida humana é uma luta entre a igno-

rância e o esclarecimento. Explicou que, ao deixarmos de procurar

informação e conhecimento sobre nós mesmos, instala-se a igno-

rância. A luta é uma decisão tomada momento após momento, de

aprender a abrir ou a fechar a própria mente.

- A escola é muito, muito importante. Vocês vão à escola Perra

aprenderem uma competência ou uma profissão e poderem tornar-

-se membros úteis da sociedade. Cada culhrra necessita de profes-

sores, médicos, artistas, cozinheiros, homens de negócios, polícias,

bombeiros, soldados. A escola treina-nos Para que a nossa cultu-

ra possa forescer - disse o pai rico. - Infelizmente t puÍa, muita

gente, a escola é o fim e não o início.

Fez-se um longo silêncio. O p"i rico sorria. Não entendi nrdo

o que ele disse naquele dia, mas, como acontece com a maioria

dos grandes mestres, cujas palawas continuam a rePercutir-se por

muitos anos, muitas vezes até depois de Partirem, as suas palawas

estão comigo até hoje.

- Hoje mostrei-me um Pouco cruel - disse o Pai rico.- Cruel

porque queria que vocêS nunca se esquecessem desta conversa. Qre-
ro que pensem sempre na senhora Martin. Qrero que Pensem sem-

pre no burro. Lembrem-se dissor porQue as duas emoções, medo e

desejo, podem levar-vos à maior armadilha dtvida, se não tiverem

consciência de que elas estão a controlar o vosso Pensamento. Pas-

sar a vida com medo, sem elplorarem os vossos soúos, isso é cruel.

Thabalhar arduamente por dinheiror pensâÍrdo que ele comprará
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aquilo que vos tÍtÍáLfelicidade, isso também é cruel. Acordar a meio

da noite, apavorado com as contas para pagüré uma forma de vida

horrível. Viver uma üda determinada pelo montante do ordenado

não é realmente viver. Pensar que um emprego far-vos-á sentirem-se

seguros é mentir a vós mesmos. É cruel e é a armadilha que quero

que eütem, se possível. Vi como o dinheiro conduz a vida das pes-

soas. Nao deixem que isso aconteça convosco. Por favor, não deixem

o dinheiro dominar as vossas vidas.

Uma bola de basebol rolou ate à, nossa mesa. O pai rico pegou

nela e lançou-a de volta.

- É a ignorância sobre o dinheiro que causa tanta ambição e

tanto medo - disse ele. - Vou dar alguns exemplos. Um médi-
co, querendo mais dinheiro paÍa sustentar melhor a sua famflia.,

aumenta o preço das suas consultas. Isso prejudica essencialmen-

te os mais pobres, e eles acabam por ter uma saúde mais fraca do

que a dos ricos.

E continuou:

- Como os médicos aumentam o preço das consultas, os advo-

gados também aumentam a sua remuneração. como a remunera-

ção dos advogados aumentou, os professores querem um aumento,

o que provoca um crescimento dos impostos e assim por diante.

Em breve, a disparidade entre ricos e pobres será tão grande que

surgirá o caos e outra civilização entrará em colapso. As grandes

ciiilizações entraram em colapso porque a distância entre os que

têm e os que não têm era excessivamente grande. Os EUA estão a

seguir o mesmo caminho, provando mais uma vez que a História
repete-se, porque não aprendemos com ela. Só decoramos meca-

nicamente datas e nomes e não a lição.

- E os preços não aumentam? - perguntei.

- Nao numa sociedade instnrída, com um bom governo. Os pre-

ços, na verdade, deveriam baixar. Mas isso, às vezes, é só teoria.
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Os preços sobem devido ao medo e à ambi çío gertdos pela igno-

rância. Se as escolas ensinassem às pessoas ttrdo sobre o dinheiro,

haveria mais dinheiro e preços mais baixos, mas as escolas estão

preocupadas em ensinar as pessoas a trabalharem pelo dinheiro e

não a coritrolarem o poder do dinheiro.

- Mas não existem faculdades de gestão? - perguntou Mike.

- O senhor não está a incentivar que eu vâ fazer o meu mestrado

numa faculdade de gestão?

- Sim - disse o pai rico. - Mas na maioria das ve?.es as fa-

culdades de gestão formam empregados que são profissionais so-

fisticados. Qe os céus não permitam que um contabilista domine

uma empresa!Tüdo o que eles fazem é olhar P^Í^ os números, de-

mitir gente e aniquilar o negócio. Sei disso Porque contrato conta-

bilistas. Eles só pensam em cortar nos custos e aumentar os Preços,

o que causa ainda mais problemas. A contabilidade é importante.

Gostava que mais gente a conhecesse, mas, ao mesmo tempo, ela

não mostra nrdo - acrescentou o pai rico, furioso.

-Híuma solução? - perpntou Mike.

- Sim - respondeu o pai rico. - Aprende a usar as tuas emo-

ções puÍLpensar e não penses com as tuas emoções. Qrando vocês,

Íaptzesrdominaram as vossas emoções, concordando em trabalhar

plÍa.mim de graça, eu sabia que havia esPerança. No momento em

que resistiram às vossas emoções quando vos ofereci mais dinheiro,

vocês estavam novamente a aprender a Pensar, emvezde se rende-

rem às emoções. Este é o primeiro passo.

- Porque é tão importante esse primeiro passo? - Perpntei.

- Isso terão de descobrir vocês. Qrero 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, desistirão da ideia de trabalhar por dinheiro

e aprenderão a fizer o dinheiro trabalhar para vocês.
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- E o que receberemos se formos consigo? O que acontecerá se

concordafinos em aprender consigo? O que obteremos? 
-perguntei.

- O mesmo que o Irmão Coelho conseguiu - respondeu o

pai rico. - Libertar-se da Boneca de Piche.e

- Há um caminho de espinhos? - perpntei.

- Sim - assentiu o pai rico. - O caminho de espinhos é

o nosso medo e a nossa ambição. A saída está em pôr de lado o
medo e confrontar a nossa ambição, as nossas fraqu ezasra nossa

carência. E a solução também está na mente, na escolha dos nos-

sos Pensamentos.

- Escolher os nossos pensamentos? - perpntou Mike, in-
trigado.

- Sim. Escolher o que pensamos em vez de reagirmos às nossas

emoções remvezde nos levantarmos da cama e irmos püa.o trabalho

püa resolvermos os problemas, porque estamos assombrados pelo

medo de não termos diúeiro para pargü as contas. O pensamen-

to deveria levar-nos a perguntar: ..Tiabalhar com mais afinco seria

a melhor solução püL este problema?, A maioria das pessoas está

tão apavorrdapor não encarar a verdad o medo está a controlá-
-las - que não consegue pensar e, por isso, coÍre para sair de casa.

Neste caso, a Boneca de Piche está a controlar. É o q,r" quero diz,er

quando falo em escolher os pensamentos.

- E como fazemos isso? - persntou Mike.

- É o que vou ensinar-vos. vou ensinar-vos a escolherem os

vossos pensamentos, em vez de reagirem apavorados, tomando o
pequeno-almoço às pressas, saindo disparados porta fora. Lem-
brem-se do que disse antes: um emprego é apenas uma solução a

e Referências â personagens de uma coúecida história infantil passada no Sul dos
EUA, Uncle Remus (1881), deJoel C. Harris. Baseando-se nessa histãria, a Disney criou
em 1946 o filme Á Cançiio do Sul.A Boneca de Piche (Piche é uma substância também
conhecida como resina) é usada pela Raposa como isco, para apanhar e ver-se liwe do
seu inimigo, o Coelho. lN. daTl



Per Rrco, Per PoeRe 7l

curto pÍazo püaum problema a longo PÍLzo.A maioria das Pessoas

só tem um problema em mente, e é de curto PrLZo. São as contas

ao fim do mês, a Boneca de Piche. O dinheiro passa a dominar as

suas vidas. Ou, melhor dizendo: o medo e a ignorância em relação

ao dinheiro. Da mesma forma que fazitm os seus Pais, elas acor-

dam todas as manhãs e vão trabalhar por dinheiro. Nao têm tempo

puÍase perguntarem se há outra maneira. As suas emoções estão a

controlar o seu Pensamento, não a razío.

- O senhor consegue distinguil e «pensar com as emoções» do

«pensar com a cabeçar? - Perguntou Mike.

- Sim, eu ouço isso muitas vezes - resPondeu o pai rico. -
Ouço coisas como ..Bem, todos temos de trabalhxD», ou ..Os ricos

são desonestos»», ou ,.vou Procurar outro emPrego Porque mereço

um aumento. Eles não vão enganar-me»»r ou ..Gosto deste emPre-

go porque é segurorr.Isso emvezde perguntas como ,.O que estou

a perder aqui?>r, o que inteÍromperia o Pensamento emocional e

daria temPo PaÍL Pensar com clarcza.

Confesso que estava a aprender uma grande lição: saber quando

alguém estava a,falar a partir das suas emoções ou de um Pensamen-

to claro. Foi uma lição muito útil em toda a miúa vida. Sobrenrdo

porque era eu quem falma partir de uma reação e não de um Pen-

samento claro.

Enquanto camiúávamos de volta à loj", o Pai rico explicou que

os ricos realmente ,rfizimdiúeiror. Eles não trabalhavam por ele.

E continuou a explicar que quando Mike e eu estávamos a cuúar

moediúas de chumbo de cinco cêntimosrpensando que estál/amos a

fiznr dinheiro, estávamos a Pensar quase como os ricos. O problema

é que estávamos a cometer uma ilegalidade. Seria Lgd se fossem o

governo e os banco s a fazê-lo, mas não quando éramos nós. Ele ex-

plicou que havia formas legais de fmer dinheiro e formas ilegais.

O p"i rico continuou a explicar que os ricos sabiam que o dinheiro
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era uma ilusão, como a cenoura p ÍLo burro. E que, em virtude do
medo e da ambição, milhões de pessoas aceitam a ilusão de que o
diúeiro é real. O diúeiro é uma ficção. É unicamenre a ilusão de

coúanç L e a ignorância das massas que permitem que o castelo de

cartas fique em pé.

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

Ele referiu o padrão-ouro que vigo r^v^ nos EUA e que, na ver-
dade, cada nota de dólar era um certificado de prata. O que o pre-
ocupava era que um dia o país pudesse abandonar o padrão-ouro e

os dólares deixassem de ser certificado de prata.

- Seria uma grande confusão. os pobres, a classe média e os

ignorantes teriam as suas üdas amrinadas porque continuariam a

acreditar que o dinheiro é real e que a empresa para a qual traba-
lham, ou o governo, cuidaria deles.

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

Yer o qae os outros não üeern

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

- continuem a uabalh a.Í, Íapa.?.es. Mas, quanto mais cedo se

esquecerem de que precisam de um salário, mais fárcüse tornará a

vossa vida adulta. Continuem a usar o cérebro, trabalhem de gruça, e

a vossa mente mostrar-vos-á formas de ganhar muito mais diúeiro
do que eu poderia pagar-vos. Vocês verão o que outras pessoas não
percebem: oporflrnidades que estão à frente do nxrz. A maioria não
vê essas oportunidades porque estão à procura de dinheiro e sep-
Íarnçare é isso o que recebem. No momento em que üslumbrarem
uma oportunidade, reconhecê-la-ão pelo resto das vossas údas.
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Qrando conseguirem isso, vou ensinar-vos outra coisa. Aprendam

essa lição e evitarão uma das maiores armadilhas da vida. Vocês não

tocarão, nunca, jamais, nessa Boneca de Piche.lo

Mike e eu arrumámos as nossas coisas e despedimo-nos da se-

nhora Martin. Voltámos ao Parque, ao mesmo banco da zona de

piqueniques, e estivemos várias horas a PensaÍ e a conversar.

Passámos a semana seguinte na escola, a Pensar e a conversar.

Durante outras duas semanas pensámos, conversámos e trabalhá-

mos de graça.

No fim do segundo sábado eu estava, outra vezra despedir-me

da senhora Martin e a atirar um olhar sonhador Para a estante das

revistas de banda desenhtda. O pior de não ganhar nem mesmo

30 cêntimos aos sábados era não ter dinheiro Para comPrar as re-

vistas. De repente, enquanto a senhora Martin se despedia do Mike

e de mim, vi que ela estava t fizer 
"lgo 

que eu nunca a vira fazet

antes. Ou, melhor: vira mas nunca Prestara atenção.

A senhora Martin estava a arrancar a metade superior da capa de

uma dessas revistas. Ela guardava essa metade e atiravatpura, uma

caixa de cartão, o resto da revista. Qrando Perguntei o que estava

a, fizer com as revistas, ela explicou: <<Estou a deitá-las fora. De-

volvo a parte de cima da capa ao distribuidor das revistas, que me

dá um crédito quando traz as novas. Ele chega daqui a uma hora.r,

Mike e eu esperámos. Qrando ele chegou Perguntámos-lhe se

podíamos ficar com as revistas velhas. Ele respondeu: ..Podem fi-

car se não as revenderem., A nossa parceria ressuscitou. A mãe do

Mike tinha um quartovazio na cave. Nós limpámo-lo e começá-

mos a empilhar ali centenas de revistas. Ao fim de Pouco temPo,

a nossa biblioteca estava aberta ao público. Contratámos a irmã

mais nova do Miker eue adorava eshrdar, para ser a bibliotecâria'.

ro A Boneca de Piche da história é totdmente pegajosa,daií a dificuldade em nos li-
warÍnos dela e dos problemas que ela provoca.lN. daTl
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Ela cobrava. a, cada criança um bilhete de 10 cêntimos e a bibliote-
ca ficava aberta todos os dias das 14h30 às 16h30. Os clientes, as

crianças da üzinh ançarpodiam ler as revistas que quisessem nessas

duas horas. Era uma pechincha, pois cada uma custava 10 cêntimos

e podiam ler-se cinco ou seis em duas horas.

A irmã do Mike controlava as saídas püa se assegurar de que

ninguém levava revistas. Ela também controlava os liwos, regis-
tava quantas crianças compareciam diariamente, quem eram e os

comentários que fazirm.Recebia $1 por semana e deixávamos que

lesse de graça todas as reüstas que desejasse, o que ela raramente
fazhporque estava sempre a esnrdar.

Mike e eu mantivemos o acordo de trabalharmos aos sábados na

loja e arrectdívrmos as revistas antigas. Mantivemos o nosso acor-
do com o distribuidor, pois não revendíamos nenhuma. Qrando fi-
cavam muito rasgadas, queimávamo-las.Tentámos abrir uma ffd,
mas nunca encontrámos alguém tão dedicado e confiável como a

irmã do Mike par:^ cuidar dela.

Já nessa altura, descobrimos como era diftcil conseguir bons

funcionários.

Ties meses depois da inaugu raçío da biblioteca, houve uma
discussão na sala. Alguns miúdos de outro bairro invadiram-na e

começaram a armar confusão. O pai do Mike sugeriu que fechás-
semos o negócio, pelo que a nossa biblioteca deixou de existir e
parámos de trabalhar aos sábados na loja de conveniência. De
qualquer forma, o pai rico estava entusiasmado e queria ensinar-
-nos mais. Ele estava felíz porque tivemos muito êxito na pri-
meira lição. Aprendemos a, fazer o dinheiro rrabalhar para nós.

Como não tínhamos sido remunerados pelo trabalho na loja, for-
çámos a nossa imaginação identificando uma oportunidade purr-
ganhar dinheiro. Ao começarmos o nosso próprio negócio, a bi-
blioteca de revistas de banda desenhada, estávamos a controlar as
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nossas próprias finanças e não a depender de um emPregador.

A melhor paÍte é que o nosso negócio rendia-nos dinheiro, mes-

mo que não estivéssemos fisicamente presentes. O nosso dinheiro

trabalhava parl nós.

Em vez de nos PLg Í em dinheiro, o pai rico tinha-nos dado

muito mais.
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UeÃ0 2 - PARA 0UE SERUE

A AIFABETTZAe Ã0 Frit A]tcErRA?

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

l- seu pai e estava a fazerrde facto, um trabalho melhor do que
l-o dele. Encontrávamo-nos uma ou duas vezes por ano, no

campo de golfe. Ele e a sua mulher são muito mais ricos do que se

possa imaginar. O império do pai rico está em boas mãos e Mike
está agora a prep 

^ÍrrÍ 
o filho para ocupar o seu lugar, tal como o

seu pai nos preparou.

Em 1994 reformei-De, aos 4z anos, tinha a minha mulher, Kim,
37. A reforma não significa deixar de trabalh u.pr;aa minha mu-
lher e püLmim significa gue, se não houver mudanças cataclísmicas
inesperadas, podemos trabalhar, ou não, e a nossa riquezacontinu-
xá, a aumentar automaticamente, ficando bem à frente da inflação.
Acho que isso representa liberdade. Os ativos são suficientemenre
grandes püacrescerem por si próprios. É .o-o plantar uma âwo-
re: rega-se durante anos e, um dia, ela ját nio precisa disso; as suas
rrízes são sufi cienteme nte profu ndas. Ent ío, aárvore proporciona-
-nos sombra paÍa 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 fizer:..Como começar?r,..Há 
"lgu*bom livro que possa recomendar?r,,.O que devo fazer paÍa,prepa-

rar os meus frlhos?r, "Qal é o segredo do sucesso?»», .espo é o
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segredo do sucesso?»»r..Como Posso ganhar milhões?rr. Nessas oca-

siões lembro-me semPre de um artigo 9ue, certa vez, me deram e

que li. Dizia mais ou menos o seguinte:

OS HOMBNS DENEGÓCTOS MÁIS RICOS

Eml923um grupo dos noeeos maiores líderes c homens de negócios

mais ricos parücipou num encontro no Hotd Edgewater Beaú,em Chi-

"rgt 
Entre eles estayàm Charles Súwab, presidente da maior siden[gia

independente, Samucl Insull, presidente da maior emPresa de energia

elétrtca, Howmd Hopson, presidentc da maior emPÍesa fornecedora de

gár, I*t Kreuger, presidênte dâ International Watch Co., uma das maio-

res emprcsas da epxurleon Fnúterrptesidente do Banco Internacional

de Compensações FrnaOcciras, Richard Writney, presidente da Bolsa

de Valores de Nona lonque, Arthur Cotton eJcsse Livermore, dois dos

rnaiores especuladores de aÇões, e Albert Fali, um membro do gabinete

do presidente Harding. Vinte e cinco anos depois, nove deles (os enun-

ciados anteriormente) terminaram como se segue: Schwab moÍreu sem

um cêntirnq depois de vivcr durante cinco anos de empréstimos- Insull

moÍÍeu falido, num país estrançiro.lGeuger e Cotton também more-

ram falidos.Hopson ficou louco.Whitneye AlbertFhli tinham acabado

de sair da cadeia. Fraziere Lircrmore suicidaram-se'

Duvido que alguém possa dizet o que aconteceu realmente com

aqueles homens. Se olhar PLÍa a data da reuniío,1923, vê que foi

antes do crasb da bolsa, effi t929re da Grande Depressão, o 9ue,

desconfio, deve ter provocado um grande impacto nesses homens

e nas suas vidas. O interessante é isto: hoje vivemos em temPos

de mudanças maiores e mais aceleradas do que os vivenciados

por aqueles homens. Imagino que nos próximos 25 anos deverão

registar-se picos e quedas comparáveis às que eles enfrentaram.
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Estou muito apreensivo com o facto de demasiada gente se preo-
cupaÍ excessivamente com dinheiro e não com a sua maior riqueza,
a educação. Se as pessoas estiverem preparadas para ser fexíveis,
se mantiverem as suas mentes abertas e aprenderem, tornar-se-ão
cada vez mais ricas ao longo dessas mudanças. Se pensarem que o
dinheiro resolverá os seus problemas, receio que viverão dias dift-
ceis. A inteligência resolve problemas e gera dinheiro. o diúeiro
sem a inteligencia financeira é dinheiro que desaparece depressa.

A maioria das pessoas não percebe que, na vida, o que importa
não é quanto dinheiro se ganha, mas quanto se preserva.Todos ou-
vimos histórias de vencedores de prémios na lotaria que eram po-
bres, enriqueceram subitamente e voltaram a ser pobres. Ganham
milhões e depressa regressam ao ponto de partida. ou histórias de
atletas profissionais que, aos 24 anos,ganham milhões de dólares
por ano e que, aos 34, estão a dormir debaixo da ponte. Hoje de
manhã, enquanto estou a escrever isto, o jornal conta a história
de um jovem jogador de basquetebol que há um ano era milioná-
rio. Hoje ele diz que os seus amigos, o seu advogado e o seu conta-
biüsta levaram-lhe todo o dinheiro e está a trabalh x a,lrar carros
pelo salírio mínimo.

Ele tem apenas 29 anos.Foi despedido de lavar carros porque
se recusou a tirar o seu anel de campeão enquanto trabalhava e, por
isso, a sua história chegou ao jornal. Estava a lutar pela sua rein-
tegração, alegando difi culdades p^ra sobreviver e discriminação, j á
que o anel era ftrdo o que lhe restava. A-firmava que se isso lhe fos-
se tirado ele colapsaria. Sei que muitas pessoas tornaram-se, em
1997, müonários instantâneos. É o regresso dos loucos anos de
1920. E, embora fique fehz ao ver que as pessoas se tornam cada
vez mais ricas, só posso advertir gu€, a longo pÍLzornão importa
tanto quanto se ganhou mas quanto se conservou e por quantas
gerações isso é mantido.
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Partindo deste princípior Quando as Pessoas Perguntam «Como

é que começou|»», ou «Diga-me como ficar rico rapidamente», elas

ficam muito desapontadas com a minha resPosta. Eu aPenas lhes

digo o que o meu pai rico me resPondeu quando eu era criança: "Se

quiseres ficar rico, Precisas de ter alfabetrzaçío financeira."

A ideia era martelada na minha cabeça semPre que nos encon-

trávamos. Como já disse, o meu pai instruído destac va. a impor-

tância da leinrra, enquanto o meu pai rico enfatrztvaa necessidade

de dominar os conhecimentos das finanças.

Se quer construir um Empire State Building, a primeira coisa

a,fizeré cavar profundamente o terreno e constnrir sólidos alicer-

ces. Se vai construir uma casa num subúrbioll, ttrdo o que tem de

fazeré assentá-la numa laje de cimento com 15 cm. A maioria das

pessoas, na ânsia de enriquecer, tenta construir um Empire State

Building sobre uma laje de 15 cm.

O nosso sistema escolar, Por ter sido criado numa época tgrária',

ainda acredita em casas sem alicerces. O chao de terra batida ain-

da está na moda. Assim, os miúdos saem da escola sem qualquer

fundamento financeiro. Um dia, com insónias e endividados num

subúrbio, vivendo o sonho americano, decidem que a resPostaPlÍ^

os seus problemas financeiros está em descobrir uma forma de en-

riquecer rapidamente.

Começam a construção do arranha-céus. Sobe rapidamente e,

num instante ,emvezde um Empire State Building, temos aTorre

Inclinada dos Subúrbios. E estão de volta às noites insones'

No meu caso e no do Mike, enquanto adultos, as nossas esco-

lhas foram possíveis porque fomos ensinados a construir sólidos

alicerces quando éramos aPenas crianças.

rr Nos EUA os subúrbios são as zonas residenciais das classes mais

lN. daTl
abastadas.
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Ag*" vejamos: a contabilidade é possivelmente um dos assun-
tos mais ríridos do mundo. E pode também ser o mais confuso. Mas,
se qúser ser rico, pode ser o assunto mais importante. A questão é:
como LgaÍraÍ num tema entediante e confuso e ensiná-lo às crian-
ças? A resposta está em simplificar. comece por ensinar através de
imagens. O meu pai rico constmiu sóüdos alicerces financeiros para
Mike e para mim.Já que éramos apenas crianças, criou uma forma
muito simples de ensinar. Durante anos ele apen rc fiziadeseúos e
usava palawas. Mike e eu entendíamos os deseúos simples, o jar-
gão e o moümento do dinheiro, e, então, anos mais tarde, começou
a incluir números. Hoje, Mike domina uma análise contabilística
muito mais complexa e sofisticada porque precisa disso. Ele tem de
controlar um império de $1 000 000 000. Eu não sou tão sofisticado
porque o meu império é menorl contudo, ambos partimos do mes-
mo alicerce simplificado. Nas páginas que se seguem apresentarei os
mesmos esquemas simples que o pai do Mike criou. Embora simples,
esses deseúos ajudaram a orientar dois ÍLpuzes na construção de
uma grande riqueza alicerçada em fundamentos sólidos e profundos.

Regra número um3 tem de conhecer a diferença entre um ati-
vo e um passivo e comprar ativos. se desejar ser rico, isso é tudo o
que precisa de conhecer. E a regra número um é a única regra. Isto
pode parecer absurdamente simples, porque não se tem idei a, da
sua profundidade. A maioria das pessoas tem dificuldades finan-
ceiras porque não conhece a diferença entre um ativo e um passivo.

- As pessoas ricas adquirem ativos. os pobres e a classe média
adquirem obrigações, pensando que são ativos.

Qrando o pai rico nos explicou isto, pensámos que ele estava a
brincar. Aí estávamos nós, quase adolescentes, à espera do segredo
do enriquecimento e essa eÍa, a.resposta. Era tão simples que pre-
cisámos de parar durante um bom bocado para pensar no assunto.

- O que é um ativo? - perguntou Mike.
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- Não te preocupes agora com isso - disse o pai rico. - Dei-
xa a ideia amadurecer. Se puderem entender a simplicidade, a vossa

úda terá um rumo e será fícrldo ponto de vista financeiro. É sim-

ples, e é por isso que não se presta atenção.

- Qrer üzer que tudo o que precisamos de conhecer é o que

é um ativo, comprá-lo e então ficaremos ricos? - persntei.
O p"i rico abanou a cabeça afirmativamente.

- É tão simples como isso.

- Se é tío simples, porque não ficam todos ricos? - Perpntei.
O p"i rico sorriu:

-Porque 
as pessoas não sabem distinguirum ativo de um passivo.

Lembro-me de ter perguntado ..Como é que os adultos podem

ser tão ignorantes? Se é tío simples, e tão importante, porque não

procuram todos descobrir a diferença?»

O p"i rico precisou aPenas de alguns minutos PaÍa explicar o

que eram ativos e passivos.

Já em adulto, tive dificuldade em explicar isso a outros adultos.

Porquê? Porque os adultos são 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 instruídos, como banqueiros, contabiüstas, pgentes imo-

biliários, corretores financeiros e assim por diante. A dificuldade

está em levar os adultos a desaprender, ou em torná-los outra vez

crianças. Um adulto inteligente frequentemente sente-se diminu-

ído ao prestar atenção a definições simplistas.

O p"i rico acreditava no princípio rrss - <<KEEP IT SIMPLE,

sTUpID» (Simplifigue, esnrpido) -, pelo que simplificou as coisas

puÍaos dois miúdos e deu-lhes uma sólida base financeira.

O que provoca a confusão? Ou,de que forma algo tão simples pode

parecer tão ? Porque alguém comprariaum ativo que naver-

dade era uma obrigação? A resposta está nos coúecimentos básicos.
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Pensamos em .ralfabetizaÇão» e não em ,,alfab etrzaçío finan-

ceira»». O que define se algo é um ativo, ou um passivo, não são

as palawas. De facto, se quiser ficar realmente confuso procure as

palawas <<ativo>» e ..passivo»» no dicionário. Sei que um contabilista

pode achar boa a definição, mas para a pessoa dita normalrnío faz

sentido. Mas nós, adultos, muitas vezes somos demasiadamente

orgulhosos para admitir que algo nío Íaz sentido.

Qrando éramos crianças, o pai rico dizia: ..O que define um
ativo não são as palawas, mas os números. E se não puderes ler os

números não consegues distinguir um ativo de um buraco no chão.

Na contabiüdaderr,río importam os números mas o que os núme-
ros representam. E como as palawas: não interessam as palawas,

mas as histórias que elas nos contam.»»

Muitas pessoas leem mas não entendem muita coisa. É a cha-
mada compreensão da leinrra. E todos temos competências di-
ferentes no que se refere à compreensão da leinrra. Por exemplo,

recentemente comprei um novo aparelho de údeo e com ele vinha
o manual que explicava, como fizer gravações.

Tudo o que eu queri a, eÍe. gÍLva.Í o meu programa preferido
numa sexta-feira à noite, mas quase enlouqueci ao tentar ler o
manual. Nada no meu mundo é tdo complexo quanto programar

^ 
gÍavação do leitor de údeo. Eu li as palawas, mas não entendi

nada. Eu obtenho nota máxima no reconhecimento das palavras,

mas apenas consigo 0 na compreensão. E o mesmo acontece com a
maioria das pessoas, quando se trata de demonstrações financeiras.

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

Aqui está a maneira de distinsir ativos e passivos. A maioria
dos contabiüstas profissionais das finanças não concorda com as
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definições, mas estes desenhos simples foram o início de uma base

financeira sólida para dois jovens.

Para ensinar pré-adolescentes, o meu pai rico simplificou nrdo,

durante anos, usando tantos esquemas quantos Possível, o menor

número de palawas e nenhum número.

Este é o ladrao
dofuxo de caixa

de um atiao.

Ativos Passivos

O esquema suPerior é uma Demonstração de Rendimento,

muitas vezes chamada Demonstração de Lucros e Perdas. Avalia

o rendimento e as despesas, o dinheiro que entra e o que sai. O es-

quema inferior é um Balanço. Chama-se assim Porque rePresenta

o equilíbrio entre ativos e passivos. Muitos novatos em finanças

não conhecem a relação entre a Demonstração de Rendimento e

o Balanço, mas o entendimento desta relação é vital.

A principal causa da dificuldade financeira é o descoúecimento

da diferença entre um ativo e um passivo. E a confusão decorre da

definição das duas palawas. Se quiser uma lição de confusão pro-

cure no dicionário as palawas «ativo>» e <<pâssivo»».

Rendimentos

,>
Despesas
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Isto pod e fazer sentido parÍr. contabilistas formados, mas ptrr.
as pessoas comuns parece que está escrito em chinês. Leem-se as

palavras da definição, mas o verdadeiro entendimento é diftcil.
O meu pai rico dizia-nos que ..os ativos põem diúeiro no vosso

bolso., Simpático, simples e útil.

Esteéopadraodo

-fl*o de caixa de um
passiao.

Agora que ativos e passivos foram definidos em esquemas, pode
tornar-se mais f,ícil o entendimento das palavras.

Um ativo é algo que põe ünheiro no meu bolso.
Um passivo é 

"lgo 
que tira dinheiro do meu bolso.

Isso é 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 à classe média, passe a vida a comprar passivos.

É o desconhecimento dessa diferença que provoca a maior parte
das dificuldades financeiras na vida real.

Analfabetismo, tanto de palavras quanto de números, é a base

das dificuldades financeiras. Se as pessoas têm problemas com as

finanças, existem dados que elas não podem ler, sejam palawas ou

Rendimentos

Despesas

Ativos Passivos
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números. Algu*a coisa não está a ser comPreendida. Os ricos são

ricos porque possuem um nível de alfab etiztçío superior ao das

pessoas com dificuldades financeiras. Se quiser ficar rico e conser-

vLÍ Lsua fornrna,ré importante ser alfabetrzado do Ponto de vista

financeiro, tanto em palawas quanto em números.

As setas nos esquemas rePresentam o movimento do dinheiro

ou o ,rfuxo de caixar. Os números dizem Pouco. As palavras tam-

bém nío dizem muito, o que conta é a história. Nas demonstra-

ções financeiras, a leinrra dos números é a busca do enredo, através

da história. A história de para onde o dinheiro está a ir. Em 800/o

das famflias, a história financeira é um Percurso de trabalho árduo

na tentativa de progredir. Não Porque não ganhem dinheiro, mas

porque passam as suas vidas a comPrar passivos em vez de ativos'

Vejamos os vários exemplos que se seguem.

Emprego

Este é o padrao
dofuxo de caixa

de uma pessoa pobre,

ou de um joaent que

ainda rnora corn

os pais.

Ativos Passivos

Rendimentos
Recibo Vencimento

Despesas \
li;j::,;â[f"#:'- \
Vestuiirro. Lazer, TransPortes
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Emprego
Este é ofuxo
de caixa de

uma pessoa da
classe média.

Este é ofuxo
de caixa de

urna pessoa

rica.

Todos estes esquemas estão, obviamente, bastante simplifica-
dos. Têm despesas de subsistência, necessidades de alimentação,
habitação e vesnrário.

Rendimentos
Recibo Vencimento

Despesas
lmpostos, Alimenta-

ção, lmobiláno,
Vestuáno, Lazer

Ativos Passivos
Hipoteca,
Emprestimos
ao consumi-
dor, Cartões
de crédrto

Rendimentos
Dividendos, Juros,
Renda, Royolties

Despesas

Ativos
Ações,
Títulos,

lmóveis,

Drreitos
de autor

Passivos



Per Rrco, Prr Poene 87

Os esquemas mostram o fuxo de caixa na vida de pessoas Po-

bres, da classe média e ricas. É .tt. fuxo de caixa que conta a his-

tória. É a história de como a Pessoa lida com o dinheiro e o que

faz depois de ter o dinheiro nas mãos.

Comecei a apresentar a história dos homens mais ricos dos

EUA porque quis ilustrar a falha no Pensamento de tantas Pesso-

as. A falha é considerar que o dinheiro resolverá todos os proble-

mas. É pot isso que me alrePio quando ouço as Pessoas a Perguntar

como poderão ficar ricas rapidamente. Ou por onde começar. Mui-

tas vezes ouço dizerem: <<Estou endiúdado, por isso preciso de ga-

nhar mais dinheiro."

Porém, mais dinheiro nem semPre resolve o problema; de facto,

pode até aumentá-lo. O dinheiro muitas vezes põe a nu as nossas

trágicas falhas humanas - é como um holofote úrado sobre o que

não sabemos. É pot isso que, com muita frequência, uma Pessoa que

tem um ganho súbito de dinheiro - uma herança, um aumento

salarial ou um prémio na lotari volta rapidamente ao mesmo

ponto, ou fica até pior, ao caos financeiro em que se encontrava an-

tes de receber essa verba. O dinheiro só acentua o padrão de fuco

de caixa que existe na sua mente. Se o seu padrão for gastar nrdo

o que ganha, o mais provável é que um aumento do dinheiro dis-

ponível apenas resulte num aumento da despesa. Como se diz po-

pularmente, <<LJm louco e o seu dinheiro fizemuma grande festa'.

Repeti inúmeras vezes que vamos à escola pam, adquirir com-

petências académicas e profissionais, ambas muito importantes'

Na década de lgfiO,quando frequent^va o secundário, se alguém

fosse bem-sucedido academicamenter Quâse imediatamente se

imaginava que esse estudante brilhante viria a ser médico. Mui-

tets vezes nem se Perguntava se o jovem desejava sê-lo. Era um

pressuposto, pois era uma profissão que Prometia grandes recom-

pensas financeiras.
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Hoje, os médicos enfrentam dificuldades financeiras que não
desejaria aos meus piores inimigos: seguradoras a controlar os ne-
gócios, cuidados de saúde controlados, intervenção governamen-
tal e processos por negligência médi c , pLÍL mencionar algumas.
E as crianças querem é ser craques de futebol, jogadores de golfe
como o Tiger Woods, génios dos computadores, estrelas de cine-
ma, estrelas de rockrtop models ou coÍretores de Wall Street. Isso
acontece porque é aí que estão a, famaro dinheiro e o prestígio. Eis
a, rrzío pela qual é diftcil motivar os miúdos na escola. Eles sabem
que o sucesso profissionú jâ não depende apenas do êxito acadé-
mico, como noutros tempos.

Como os esnrdantes deixam a escola sem competências fi-
nanceiras, milhões de pessoas instruídas obtêm sucesso nas suas
profissões mas depois deparam-se com dificuldades financeiras.
Trabalham muito, mas não progridem. O que falta na sua edu-
crçío náo é saber como ganhar dinheiro, mas como gastá-lo e o
que fazer com ele depois de o ter conquistado. É aquilo a que se

chama "aptidão financeirâ»» - o que fiz 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
paÍ^ si. A maioria das pessoas não descobre o motivo das suas di-
ficuldades financeiras porque não entende os ftu<os de caixa. uma
pessoa pode ser muito instruída, bem-sucedida profissionalmente
e ser analfabeta do ponto de vista financeiro. Essas pessoas mui-
tas vezes trabalham mais do que seria necessário, porque apren-
deram a trabalhar arduamente mas não aprenderam com o fizer
o dinheiro trabalhar para elas.
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A bistória de cono a conquista de um sonbofi.nonceiro

se transforura nutn p e s a de lo fi.n an c eiro

A visão cinemato grá,frcr. de pessoas Uabalhadoras tem um pa-

drao definido.

Recém-casados, j ovens altamente instruídos, felizes, mudam- se

paÍaum dos seus pequenos apartamentos alugados. Imediatamen-

te percebem que estão a PouPar dinheiro, Porque dois podem viver

com a mesma despesa de um.

O problema é que o aPartamento é apertado. Decidem então

poupar paÍL comprarem a casa dos seus sonhos e ter filhos. Eles

têm dois rendimentos e estão cada vez mais focados e concentra-

dos nas suas carreiras profissionais. O seu rendimento aumenta.

Rendimentos

Despesas

O seu rendimento

cotteça a Aumentar,

e a aun entar... Ativos Passivos
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Mas as suas

despaas também
aumentarn.

Ativos Passivos

A despesa n.o 1, para a maioria, são os impostos. Muitas pessoas

pensam que se trata do IRS, mas para grande parte dos americanos
o que pesa mais é a Segurança Social. Para o empregado parece que
a contribuição para a Segurança Social, combinada com a do Medi-
care, é cerca de 7 rSo/o,mas na verdade é de 150/0, porque o emprega-
dor deve dar uma contrapartida no mesmo montante. Basicamente,

esse é um dinheiro que o empregador não lhe pagar.

AIém disso, ainda se paga IRS sobre a quantia deduzida dos sa-
lrírios púla Segurança Social, que nunca recebeu porque foi trans-
ferida na fonte pura, a Segurança Social.

E o passivo aumenta.

Rendimentos

Despesas

fr
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Rendimentos

Despesas

E o seu passitto

tambén aumenta.
Ativos Passivos

Conseguimos ver isto de uma forma mais clara, se voltarmos

ao caso do jovem casal. Em consequência do aumento do seu ren-

dimento, eles resolvem comPrar a casa dos seus sonhos' LIma vez

adquirida começam a PugarÍ um novo imposto, o IMI. Então com-

pram um carro novo, novos móveis e novos eletrodomésticos ParL

compor o novo lar. Só que de rePente acordam e a coluna do Pas-

sivo está anrlhada de dívidas hipotecárias e do cartão de crédito.

Agora estão aprisionados na Corrida dos Ratos. Chega o primeiro

filho, por isso trabalham ainda mais. Mais diúeiro e mais impostos, a

chamada escalada da alíquota. Um cartão de crédito chega pelo cor-

reio. E eles usam-no - mais uma despesa. uma emPresa de crédi-

toS telefo na e dnque o seu maior ..ativorr, a sua casa, teve o seu valor

aumentado. A emPresa oferece um emPréstimo de t'consolidação',

porque o seu crédito é ótimo; diz-lhes que o mais inteligente a'funt

é tp,agaros altos juros ao consumo liqúdando o débito do cartão de

crédito. E, além do mais, os juros Pagos sobre a hipoteca da casa po-

dem ser deduzidos no IRS. Eles aceitam e põem t?ÊÍoos débitos dos

seus cartões de crédito, onerados pelos elevados juros ao consumo.
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E suspiram, aliüados. A dívida com o cartão de crédito está encerra-
da. Agora as suas dividas de consumo estão adicionadas à hipoteca da
sua própria casa. As prestações mensais são reduzidas porque amplia-
ram o financiamento para3O anos. É .r*" atinrde muito inteligente.

O vizinho convida-os puÍa,irem às compras - afinal, está a co-
meçar a liquidação do Memori al Dtyt2 -, uma oportunidade de
poupar "ls- dinheiro. Eles dizem: r.Não vamos comprar, vamos
só ver.r, Mas, nío vá, aparecer uma boa opornrnidade, mais vale le-
var aquele novo cartão de crédito na carteira.

Encontro este jovem casal muitas vezes.os seus nomes mudam,
mas o dilema financeiro é o mesmo. Eles vêm às minhas palestras
püa ouvir o que tenho a dizer. E perguntam-me: ..pode ensinar-
-nos como ganhar mais dinheiro?" Os seus hábitos de compra le_
vam-nos a procurar mais rendimento.

Eles nem sabem que o problema está na forma que escolheram pwt
gastar o diúeiro que têm. É proro.ado pelo seu analfabetismo finan-
ceiro e por não entenderem a diferença entre um ativo e um passivo.

Raramente os problemas de dinheiro das pessoas são resolvi-
dos com mais dinheiro. A inteligência resolve os problemas. [Jm
amigo meu costuma repetir uma frase às pessoas endividadas: ..Se
descobrir que se enterrou num buraco.. . pare de cavar.r,

Qrando criança, o meu pai dizia frequentemente que os jrpo-
neses conheciam três poderes: uO poder da espada, o poder da joia
e o poder do espelho.,

A espada simboliza o poder das armas. Os EUA têm gasrado
centenas de milhoes de dólares em armamento, por isso são a su-
prerna presença miütar no mundo.

A joia representa o poder do dinheiro. Há uma certa verdade no
adrígio: ttlembre-se da regra de ouro. Qr"rr, tem o ouro faza,sregrÍrs.»

á 
12 Importante feriado americano, em que setomenageia os mortos nas guerras.

E comemorado na ultima segunda-feira de maio. lN. da Tí
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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 três.

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-

?.emtem sentido, eles dão um tiro no próprio pé quando saem de

casa todos os dias. Por não entenderem isso, a maioria das Pessoas

permite que o formidável poder do dinheiro exerça controlo sobre

elas. Connrdo, o poder do dinheiro é usado contra elas.

Se usassem o poder do espelho, teriam Perguntado: t'Isto faz

sentido?r, Com muita frequência, em vez de confiarem na sua

sabedoria íntima, a maioria das Pessoas acomPanha a multidão.

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 ,.Diversifiquerr su ..4 sua casa é um ativo,'r ttA sua

casa é o maior investimento>», "Você terá uma redução de impos-

tos endividando-se mais»»,,.Consiga um emPrego Se$Ufo»», ttNão

assuma riscos»r.

Diz-se gue, púr. muitas pessoas, o medo de falar em público é

maior do que o da morte. De acordo com psiquiatras, o medo de

falar em público é provocado pelo medo do ostracismo, de aparecer

publicamente, o medo das críticas, do ridículo, de se tornar num

píriarde ser diferente que imPede que muitas Pessoas Procu-

rem novas formas de resolver os problemas-

É pot isso que o meu pai instruído dizia, que os japoneses da-

vam grande valor ao poder do espelho, Porque somente quando nós,

como seres humanos, nos olhamos ao espelho é que encontramos

a verdade. E a principal ruzío pela qual as Pessoas dizem ..Procure

seguranç a» é o medo. Isso é vrílido em ttrdo: desporto, relaciona-

mentos, carreira ou dinheiro.
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E esse mesmo medo, o medo do ostracismo, que leva as pessoas

a conformarem-se e a não questionarem opiniões aceites ou tendên-
cias generúzadas. ,.4 sua casa é um ativo.» ..Faça um empréstimo
consolidando as suas díúdas e liwe-se delas.r, ..Tiabalhe com mais
afinco., ..É .rma promoção.r, ..{Jm dia chego a vice-presidente.»
..Poupe., 

"Qrando tiver um aumento vou comprar uma casa maior.r,

"Os fundos múntos são seguros.)» Faltam bonecas Tickte Me Elmo,
mas ainda teúo uma reservad a paÍlum cliente que não apareceu.

Muitos dos grandes problemas financeiros são causados pelo de-
sejo de acompanhar a maioria e não querer ficar atrás do vizinho.
Ocasionalmente, todos nós precisamos de nos olhar ao espelho e

seguir a nossa sabedoria interior e não os nossos medos.

Qrando Mike e eu tínhamos 16 anos começámos a ter pro-
blemas na escola. Não éramos maus rarpuzesrapenas passámos a

distanciar-nos da maioria. Tiabalhávamos para o pai do Mike
depois das aulas e aos fins de semana. Muitas vezes,Mike e eu
passávamos horas, depois do trabalho, sentados junto do seu pai,
enquanto este reunia com diretores de bancos, advogados, con-
tabilistas, corretores, inve stidores, gerentes e empregados. Ele era
um homem que deixara a escola aos 13 anos e agora geria, ins-
truía, comanda,va e questionava pessoas com alto nível de escola-
ridade. Elas acorriam ao seu chamado e preocupavam-se quando
ele não as aprovava.

Era um homem que não tinha acompanhado a multidão, um
homem que pensava por si próprio e detestava frases como ,.Temos
de fazer assim, porque todos fazem assimrr. Ele também odiava
ouvir dizer "Não é possível". Se alguém quisesse levá-lo a fizer
alguma coisa, bastava dizer..Acho que o senhor não cons€gue»».

Mike e eu aprendemos mais a assistir a essas reuniões do que em
anos de escola, incluindo a faculdade. O p"i do Mike não tiúa uma
instrução formal, mas dispunha de conhecimentos financeiros e, em
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consequência, era bem-sucedido. Ele cosftrmava rePetir: uUma Pes-

soa inteligente contrata Pessoas mais inteligentes do que ela Pró-

pria.» Portanto, Mike e eu tínhamos o privilégio de Passar horas a

ouvir e, assim, aprendemos com pessoas inteligentes.

Mas, por causa disso, Mike e eu não podíamos acomodar-nos ao

dogma-padrão que os nossos professores Pregavaffi, e isso criava-

-nos problemas. Sempre que um professor dizia ..Se não tiverem

boas notas, não se sairão bem no mundo feâl»»r nós franzíamos as

sobrancelhas. Qrando nos diziam para seguirmos as normas e não

nos dewiarmos das regras, víamos por qve Íarzãro esse Processo de

ensino desencor ajwa a criatividade. Começámos a entender Por-

que nos diziao pai rico que as escolas se destinavam a formar bons

empregados em vez de bons Patrões.

Ocasionalmente, Perguntávamos aos nossos professores como

se aplicava na prática o que estávamos a esnrdar, ou porque não

esnrdávamos o dinheiro e como ele funcionava. Esta ultima Per-

gunta era muitas vezes respondida com a afirmação de que o di-

nheiro não era importante e se tivéssemos uma educação excelente

o dinheiro viria por si só.

Qranto mais sabíamos sobre o poder do dinheiro, mais nos dis-

tanciávamos dos nossos professores e colegas.

O meu pai instruído nunca me pressionava em relação às notas'

Muitas vezes me Perguntei porquê. Ele, Porém, começou a discutir

sobre dinheiro. Com 16 anos, já tinha provavelmente uma base de

conhecimentos sobre dinheiro melhor do que a minha mãe e o meu

pai. Eu sabia preencher liwos de contabilidade, ouvia especialistas

em tributação, advogados esPecializados em questões empresariais,

gerentes de bancos, corretores imobiliários e investidores. O meu

pai falava com professores.

Certo dia, o meu pai disse que a nossa casa era o seu maior in-

vestimento. Connrdo, uma discussão um tanto desagradável teve
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início quando lhe mostrei porque não achava que uma casa fosse
um bom investimento.

O esquema a seguir ilustra a diferença entre a perceção do meu
pai rico e a do meu pai pobre no que se referia a casas.

PAI RICO PAI POBRE

Um lensava que

a sua casa era um
atizto, para o outro
era um passi,uo.

Tiacei o próximo esquem^ p^ra mostrar ao meu pai a direção
dos fuxos de caixa. Mostrei-lhe as despesas que acompaúavam
a propriedade de uma casa. Uma casa maior representa despesas

maiores e o flru<o de caixa sai pela coluna das despesas.

Ativo Passivo

â

Ativo

â

Passivo

Rendimentos

Despesas
Hipoteca, lmpostos sobre
a propriedade. Seguro.
Manutenção, Serviços
de utilidade

Ativos Passivos

Hipoteca
imobiliária
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Anralmente, ainda ouço contestações à ideia de que uma casa

não é um ativo. E sei gue, para a maioria das Pessoas, elt é não só

o 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 fôssemos comprar uma casa maior, mais vistosa,

encará-la-íamos não como um ativo mas como um passivo, já que

iria tirar dinheiro dos nossos bolsos.

Aqui vai o argumento que desenvolvo. Na verdade, não espe-

ro que a maioria das pessoas concorde com ele, uma vez que um

lar agradárr,el é um fator emocional. E, no que se refere a dinheiro,

grandes emoções tendem a reduzir a inteligência financeira.

1. Em relação a casas, destaco que, em geral, as Pessoas Passam a

vida a pagar por um bem que nunca será delas. Por outras Pala-

was, compra-Se uma casa nova t Ctdatantos 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 após liquidarem a hipoteca.

3. Impostos sobre a propriedade. Os pais da miúa mulher ficaram

chocados quando os impostos sobre a propriedade relativos à sua

residência aumentaÍam para $1000 mensais.Isso ocorreu depois da

sua reforma, de modo que o aumento pressionou o seu orçamento

e eles viram-se obrigados a mudar de casa.

4. O valor dos imóveis nem semPre aumenta. Emt997, tinha amigos

que deviam $1 000 000 por imóveis que só conseguiriam vender

por $700 000.

5. As maiores perdas são as das opornrnidades que não foram aPro-

veitadas. Se todo o seu dinheiro está comprometido com o imóvel

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 padrão clássi-

co do fu,xo de caixa da classe média) em vez de aumentar a co-

luna dos ativos. Se um jovem casal destinasse uma soma maior à

aquisição de ativos, mais tarde teria maiores facilidades - estaria

especialmente preparado par:afazer face às despesas com os estu-

dos superiores dos seus filhos. Os seus ativos teriam aumentado e

estariam disponíveis para cobrir despesas. Muito frequentemente,

um imóvel residencial só serve como meio de incorrerem emprés-

timos hipotecários para pagú despesas crescentes.

Em suma, o resultado final de optar por ter um imóvel dema-

siadamente caro, emvez de começar a formar uma carteira de ati-
vos mais cedo, prejudica o indiúduo de três formas:

t. Perdetemporporque outros ativos poderiam ter registado aumen-

tos no seu valor.

2. Perde caPitol odicional, que poderia ter sido investido em vez de

se ter pagado as altas despesas de manutenção relacionadas dire-
tamente com o imóvel residencial.

3. Pqdc na instntção. Com múta frequência, os casais consideram o

seu imóvel residencial, as poupanças e os PPR como sendo o to-

tal da sua coluna de ativos. Como não têm dinheiro para investir,

simplesmente não o funm.Isso custa-lhes a experiência do inves-

timento. Qrase nunca conseguem tornar-se no que o mundo dos

investimentos denomina um «investidor sofisticadorr. E os melhores

investimentos são em geral oferecidos aos «investidores sofisticadosrr,

que, por sua vez, os vendem às pessoas que procuram a segurança.

A demonstração financeira do meu pai instruído é a melhor
demonstração da vida de alguém que está na Corrida dos Ratos.

As suas despesas acompanharam sempre o seu rendimento, de
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modo que nunca investiu em ativos. Em consequência, os seus

passivos, como a hipoteca e o cartão de crédito, eram maiores do

que os ativos. O esquema a seguir diz mais do que mil palawas.

Rendimentos

Despesas

Dernonstração

fnanceira do

pai pobre.

A demonstração financeira pessoal do pai rico, Por outro lado,

refete os resultados de uma vida dedicada ao investimento e à mi-
-lntmtzaçao oo Passlvo.

Rendimentos

Despesas
Demonstração

fnanceira do

pai rico.

Ativos Passivos

PassivosAtivos
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Uma revisão da demonstração financeira do meu pai rico mos-

tra porque ficam os ricos... mais ricos. A coluna dos ativos gera

rendimento mais do que suficiente paÍL 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!

Porgue os ricos

fcan mais ricos.

ep

A classe média encontra um estado de constantes dificuldades

financeiras.

O seu rendimento principal é gerado por salários e quando os

salários aumentam os impostos também aumentam. As suas des-

pesas tendem a crescer ao mesmo ritmo dos seus salários, dú a

expressão uCorrida dos Ratosrr. Eles consideram a sua casa como

o seu principal ativo, emvez de investirem em ativos que geram

rendimento.

Rendimentos

Despesas
ü

Ativos Passivos

ü



Rendimentos

Despesas
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Porque a classe

média ten
dficuldades

fnanceiras.

O padrão de se considerar o imóvel residencial como um inves-

timento e a filosofia de que um aumento de salário significa que

pode comprar uma casa maior, ou gastar mais, é a base do anral

endividamento da sociedade. Este Processo de despesa crescente

fiz com que as famflias se endividem mais e tenham mais incer-

tezlfinanceira, mesmo quando progridem no emPrego e recebem

aumentos salariais regulares. Esta é uma vida muito arriscada, de-

coÍrente de uma precâria instrução financeira.

A maciça perda de empregos da década de 1990, o doasnsizing

das empresas, trouxe àluz a instabilidade financeira da classe mé-

dia. De repente, os planos de pensões das emPresas estavam a ser

substinrídos por planos 401k13 A Segurança Social está obviamente

com problemas e não pode ser considerada uma alternativa PaÍa l
reforma. O pânico instalou-se na classe média. O bom, nestes dias,

é que mútas dessas pessoas reconheceram os problemas e começa-

ram a aplicar em fundos mútuos. Este aumento nos investimentos

13 Planos de contribuição definida, em que o valor da reforma resulta do montante

acumulado ao longo dos anos, que são o oposto dos antigos planos de reforma, em que

o beneficio estava definido. ÍN. daTl

Ativos Passivos
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é responsável em boa medida pela acentuad a, ilta do mercado de

ações. Hoje, mais e mais fundos mútuos estão a ser criados em res-

posta à procura da classe média.

Os fundos múnros são populares porque representam segurança.

Os investidores comuns dos fundos de pensão estão demasiada-

mente ocupados a trabalhü ptra"pagarem impostos e hipotecas, e

têm dificuldade em poupar de modo a poderem pôr os seus filhos
na faculdade e liquidarem as dívidas do cartão de crédito. Não têm
tempo püLaprender a investir, de modo que confiam na eqperiência

do gestor do fundo múnro. Como o fundo também inclui muitos
tipos diferentes de investimento, tem-se uma sensação de seguran-

ça porque é "diversificado".
Este grupo da classe média instruída aceita o dogma da ..diver-

sificação" defendido por corretores de fundos múnros e consulto-
res financeiros. Procure a segurança. Evite o risco.

A verdadeira tragédia, conhrdo, é a faltrde instrução financeira
precoce, responsável pelo risco enfrentado pela pessoa comum da

classe média. Têm de procuÍtÍ a. segurança porque uma sinração

financeira é, na melhor das hipóteses, precária. Os seus balanços
não fecham, estão anrlhados de passivos, sem verdadeiros ativos

parragerar rendimentos. Em geral, a sua única fonte de rendimen-
to é o salário e, por isso, o seu modo de vida depende totalmente
do empregador.

Sendo assim, quando os verdadeiros «negócios da sua vida, 
^pa-recem, essas mesmas pessoas não podem aproveitar a oportunida-

de. Têm de procuÍ^r a segurança, porque estão a trabalhar muito,
pagam impostos elevados e estão anrlhados em dívidas.

Como disse no início desta secção, a, Íegra,mais importante é co-
úecer a diferença entre um ativo e um passivo. Uma vez entendida

a diferença, concentre os seus esforços 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 faz.et isso e a sua coluna dos

ativos crescerá. Concentre-se em reduzir Passivos e despesas. Isso au-

mentará o diúeiro disponível para continuar afaznr crescer a colu-

na dos ativos. Rapidamente, a base de ativos será tão profunda que

poderá permitir-se olhar p^ÍLinvestimentos mais especulativos, que

podem ter retornos que variam entre 100/o e o infinito.Investimen-

tos em que $5000 podem transformar-se rapidamente num milhão

ou mais.Investimentos que a classe média considera ..demasiado ar-

riscadosr. O investimento não é arriscado .É rsimples falta de inte-

ligência financeira, a começar pela alfibetrzarçío financeira, Que leva

o indivíduo a ser «muito arriscador.

Se fizer o que todos fizem, então estará na seguinte situação:

Rendimentos
Trabalha pam o patrão

Despesas
Trabalha para o govemo

Ativos Passivos
Trabalha

PaÉ o
banco

Como emPregado que tem casa própria, os seus esforços no tra-

balho, em geral, resultam no seguinte:

1. Sp rneneLHA PARA ALcUÉM. Os esforços e o sucesso da maioria

das pessoas assalariadas ajudarão agarantiro sucesso,o enrique-

cimento e a reforma do dono da empresa e dos seus acionistas.
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2. sE tnanALHA pAR { o covERNo, este fica com uma parte do
seu ordenado, antes mesmo que você veja o dinheiro. Ao tra-
balhar mais, aumenta o montante de impostos que o governo
arrecada maioria das pessoas trabalha de janeiro a maio
apenas paÍl pagü os impostos.

3. se rRÂnALHA pARÂ o BANco. Depois dos impostos, a sua

maior despesa é, em geral, a prestação do empréstimo da casa

e a conta do cartão de crédito.

o problema decorrente de trabalhar mais é que cada uma des-
sas três parcelas leva consigo uma parte maior do seu esforço. Por
isso, precisa de aprender a fazer com que os seus maiores esforços
o beneficiem diretamente a si e à sua famflia.

Uma vez que decidiu cuidar dos seus próprios problemas, como
determinar os objetivos? É necessário dedicar-se à sua profissão e

usar os salários recebidos para financiar a aquisição de ativos.
À medida que os ativos crescem, como medir a octensão do seu

sucesso? Qrando é que se percebe que se está rico, que tem fornr-
na? Da mesma maneira que teúo as miúas definições de ativos e
passivos, também tenho a minha própria definição para riqueza. Ela
foi-me emprestada por alguém chamado Buckminster Fuller. Alguns
consideram-no um charlatão e outros um génio vivo. Há anos ele

criou um burburiúo entre os arquitetos ao solicitar a patente püa-
.lgo chamado ..domo geodésicorr. Mas, to faz,er isso, ele também
disse ,lgo sobre a riqueza. Parecia à primeira vista muito confusq
mas depois de relê-lo algumas vezes começou a,faznr sentido: a ri-
qrrcza, é a capacidade de uma pessoa sobreviver tantos dias a mais...
ou, se parar de trabalhar hoje, por quanto tempo poderei sobreüver?

Ao contrário do património líquido, a diferença entre ativos e

passivos - que frequentemente está repleta com o lixo caro e as
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opiniões de pessoas sobre o valor das coisa cria a possibilida-

de de desenvolver uma avaliação 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 património líquido inclua ativos

que não geram dinheiro, como objetos comprados e agora aban-

donados num canto da garagem, a riqu eztmede quanto dinheiro o

seu dinheiro está a criar e, portanto, a sua sobrevivência financeira.

A riqueza é a medida do fuo de caixa gerado pela coluna dos

ativos em compar:açío com a das despesas.

Vejamos um exemplo. Digamos que o fiuro de caixa da minha

coluna de ativos geÍa,$1000 por mês e gue eu tenho despesas men-

sais de dois mil. Qral é a minha riqueza?

Voltemos à definição de Buckminster Fuller. Usando essa de-

finição, quantos dias daqui para a frente Posso sobreüver? Consi-

deremos um mês de 30 dias. Por essa definição, tenho um fuxo de

caixa suficiente para meio mês.

Qrando eu tiver alcançado um fu:co de caixa gerado pelos meus

ativos de $2000, então serei abastado.

Ainda não estou rico, mas sou abastado. Agora tenho um rendi-

mento gerado por ativos, a cada mês, que cobre totalmente as mi-

nhas despesas mensais. Se desejo aumentar essas despesasrprimeiro

preciso de aumentar o ft»<o de caixa gerado pelos meus ativos, PLÍL

manter esse nível de vida. Repare que nesse Ponto iánío dependo

do meu salário. 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 fturo de caixa gerado pelos meus ativos. O meu

próximo objetivo poderia ser emPregar o excedente do meu fuxo

de caixa, reinvestindo-o em mais ativos. Qranto mais dinheiro for

destinado à coluna dos ativos, mais esta crescetá. Qranto mais os



l0ó Roaenr T. Krvosnxr

meus ativos crescerem, mais aumentará o meu fi»co de caixa. E en-
quanto eu mantiver as minhas despesas menores do que o fi»ro de

caixa gerado por esses ativos, tornar-me-ei mais rico, com mais e
mais fontes de rendimento, além do meu trabalho ffsico.

Enquanto este processo de reinvestimento continuar, estarei

no caminho do enriquecimento. A verdadeira definição de rique-
za, depende de quem a define e você nunca poderá ser rico demais.

Lembre-se desta observação simples:

Os nrcos coMpRÂM Afrvos.
Os ponnns só rÊla DEspESAs.

A cu,ssn uÉon coMpRA pAsslvos pENsÁNDo quE sÃo Árrvos.

E como cuido dos meus negócios? Qral é a resposta? Ouça o
fundador da McDonald's.



cAPírulo euATRo

Llç40 3 - culIIE D0S SEUS
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Ír m t974, R"y IGoc, fundador da McDonald's, foi convi-

F dado puradar uma palestra à turma de mestrado da Uni-

l-.r.rsidade do Texas, em Austin. Um querido amigo meu,

Keith cunningham, era aí aluno. Depois de uma aPresentaçio

forte e inspiradora, os esnrdantes PerguntaÍam a Ray se gostaria

de juntar-se a eles num bar que frequentavam Para beberem uma

cerveja. Ray aceitou gentilmente.

- Qral é o meu negócio? - perpntou Rry, quando todos já

estavam com um coPo de cerveja na mão'

..Todos riram»», conta Keith. "A maioria da turma Pensou que

Ray estivesse a brincar., Mas ninguém respondeu e Ray repetiu a

pergunta:

- 
qral é o tipo de negócio que pensam que eu tenho?

Os esnrdantes soltaram nova gargalhada e, finalmente, uma

alma corajosa gritou:

- R y, não há quem não saiba que está no ramo dos hambúr-

gueres!...

Ray deu uma gargalhada.

- Sabia que iam resPonder isso.

Então fez uma, Pausa e disse rapidamente:

- Senhoras e senhores, eu não estou no ramo dos hambúrgue-

res, o meu negócio são imóveis.
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Keith conta que Ray passou ,I8lu* tempo a explicar o seu ponto
de vista. No seu plano de negócios, Ray sabia que o ponto funda-
mental era. a. venda defrancttisings dos hambúrgueres, mas nunca
perdeu de vista a locahzrçáo de cada um. Ele sabia que a locali-
za.çío dos imóveis era o mais importante fator de sucesso de cada
loja. Basicamente, a pessoa que com prava, ofrancbising estavatam-
bém a, pag*Í, comprando, o terreno onde se siftrava o francbising
da organização de Ray IGoc. A McDonald's é hoje a maior pro-
prietária individual de terrenos no mundo, superando até a Igreja
católica. Anralmenre, a McDonald's é proprie târiade alguns dos
cruzamentos e esquinas mais valiosos não só nos EUA, como nou-
tras partes do mundo.

Keith diz que essa foi uma das mais imporrantes lições que re-
cebeu na sua vida. Anrdmente, é proprietário de postos de lava-
gem de carros, mas o seu negócio são os terrenos que suportam
esses empreendimentos.

o capínrlo anterior terminou com esquemas que ilustravam que
a maioria das pessoas trabalha puÍa toda a gente menos para elas
próprias. Tiabalham, em primeiro lugar, paÍaos donos das empre-
sas, depois para o governo, ao pagarem impostos, e finalmente paÍl
o banco onde contraíram o empréstimo da sua casa.

Qrando eu era miúdo, não haüa McDonald's por perto. Connr-
do, o meu pai rico ensinou-me, e ao Mike, a mesma lição que Ray
IGoc transmitiu na Universidade doTixas. É a terceira lição dos ricos.

O segredo é: ,.Cuide do seu negócio., As dificuldades financei_
ras são muitas vezes o resultado direto de se trabalhar toda a vida
püa" outras pessoas. Muita gente chegará sem nada ao fim da sua
vida de trabalho.

Novamente, uma imagem vale por mil palawas. Aqui está o es-
quema da declaração de rendimento e do balanço que descrevem
o conselho de Ray IGoc.



Rendimentos
Trabalha para

o patrão

Despesas
Trabalha para o govemo

Passivos
Trabalha
para o
banco

Ativos
O seu

negócio
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A sua profissão

O nosso sistema de ensino anral concentra-se em PreParar os

jovens p^Íao emPrego através do desenvolvimento de competên-

cias académicas. As suas vidas girarão em torno dos seus salários

ou, como foi mostrado anteriormente, da coluna dos rendimentos'

Depois de desenvolvidas as caPacidades académicas, os estudantes

vío paÍaníveis mais elevados de ensino a fim de desenvolverem as

suas capacidades profissionais. Eles estudam Para se tornarem en-

genheiros, cientistas, cozinheiros, polícias, artistas, escritores, etc'

As suas habilidades profissionais permitir-lhes-ão entrar no mun-

do laboral e trabalharem por dinheiro'

Há uma grande diferença entre a sua profissão e o seu negócio'

Muitas vezes Pergunto às pessoast ..Qal é o seu negócio?>», e elas

respondsrn; ..Sou banqueiro.»l4 Então pergunto-lhes se são do-

nos do banco. Em geral respondem: "Não, eu trabalho no banco'"

Nesse caso, está a confundir-se profissão com negócio' A sua

profissão pode ser banqueiro, mas ainda não é dono do negócio'

ro Em inglês usa-se a mesma palawa, banker,pxa

banco. ÍN. daTl
referir o banqueiro e o gerente do
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Ray IGoc conhecia claramente a diferença entre a sua profissão e
o seu negócio. A certa alnrra ele vendia misturadores de batidos e
pouco depois vendiafran c lt is ings de hamburguerias. M as enquanto
a sua profissão era venderfrancttisingsro seu negócio consistia em
acumular imóveis que geravam rendimento.

um dos problemas do ensino é que, frequentemente, nos transfor-
mamos naquilo que esnrdamos. Se esnrdamos,por o<emplo, culinária,
tornamo-nos ,brrt. Se esnrdamos direito tornamo-nos advogados, e
se esnldamos mecânica de automóveis tornamo-nos mecânicos. o
facto de nos tornarmos aquilo para o que esttrdamos leva a que mui-
tas pessoas se esqueçam de tomar conta do seu negócio. Elas pas_
sam a vida a cuidar dos negócios dos outros, enriquecendo-os a eles.

Para ter segurança financeira, é preciso cuidar do negócio. o seu
negócio gira em torno da sua coluna de ativos, em oposição à colu-
na de rendimentos. como foi dito anteriormente, a, Íegr'número
um é conhecer a diferença 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 declaração de rendimentos.

É por isso que ouvimos com tanta frequência ..preciso de um
aumento", nse pelo menos conseguisse uma promoção...»», ,.vou
voltar a estudar para poder procurar um emprego melhorrr, ,.vou
fazer horas extraordinárias»r, .erem sabe se consigo um segundo
emprego?,r, ,.vou demitir-me daqui a duas semanas, porque en-
contrei um emprego com melhor salárior. Nalguns círculos, estas
são ideias sensatas. Connrdo, se prestar atenção a Ray IGoc, verá,
que ainda não está a cuidar do seu negócio. Essas ideias ainda se
dirigem pau.a a coluna do rendimento e só ajud rr,ío a pessoa a ter
mais segurança financeira - se o dinheiro adicional for utilizado
na aquisição de ativos que gerem rendimentos.

os pobres e a classe média são conservadores, do ponto de vis-
ta financeiro - o que quer dizer <<não posso arriscar», -, porque
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não têm uma estnrnrra financeira. Ag**-se unicamente aos seus

empregos. Fazem o que é seguro.

Qrando o corte de pessoal se tornou a coisa certa a ser feita, mi-

lhões de trabalhadores descobriram que aquilo a que chamavam o

seu maior ativo, a residência, estava a comê-los vivos' O seu ativo,

chamado casa, ainda thes custava dinheiro todos os meses' O seu

caÍro, outro <<ativo»»r devorava-os. Os tacos de golfe gUardados na

garagem, e que tinham custado $1000, já não valiam isso' Sem se-

gurança no emprego, não tinham mais nada a que recoÍrer' O que

eles pensavam que eram ativos não os podia ajudar a sobreviver

numa época de crise financeira.

Imagino que todos nós já tenhamos preenchido um impres-

so a solicitar um financiamento bancário PÚLcomPrar um imóvel

ou um automóvel É muito interessante olhar PLrL o item «patri-

mónio líquidor. É ittt"t"ssante Porque é exatamente isso que os

bancos e as práticas contabilísticas aceitam como sendo os ativos

de um indivíduo.

Um dia, a minha sinração financeira não parecia muito boa para

obter um crédito, de modo que incluí os meus tacos de golfe, a mi-

nha coleção de arte,liwos, aparelhagem de som, teleüsão ,fitosÁr-

manirrelógios de pulso, sapatos e outros objetos pessoais, a fim de

aumentar o montante da coluna dos ativos. O empréstimo, entre-

tanto, foi recusado porque eu tinha muito dinheiro investido em

imóveis. Os responsáveis pela concessão de empréstimos não viram

com bons olhos o facto de eu obter grande Parte do meu rendimento

com apartamentos alugados. Eles queriam saber Porque é que eu não

tiúa um emprego normal, com um salário. Eles não questionaram

os Arnani,ostacos de golfe ou a coleção de arte. A vida, às vezes, é

dura para quem não se encaixa ne «perfil-padrão"'

Tenho arrepios sempre que ouço alguém dizer-me que o seu

património líquido é de $1 000 000 ou de $100 000, ou qualquer
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outro valor. um dos morivos por que o património líquido não é
um indicador fiável é exatamente porque, no momento em que co-
meçar a vender os seus ativos, os ganhos são tributados.

Muitas pessoas enfrentam dificuldades financeiras quando o
seu rendimento é reduzido. Elas contraem empréstimos, vendem
os seus ativos. Primeiro, os ativos, em geral, só podem ser vendidos
por uma frrção do valor declarado no seu balanço pessoal. ou, se
houver um ganho na venda desses ativos, esse ganho será tributado.
Por isso, repito, o governo retira uma parte dos gaúos, reduzindo
assim o montante disponível para atu<iliá-lo a liquidar as suas díü-
das. Eis porque cosftrmo dizerque o património líquido de alguém
frequentemente ..vale flleros»» do que se pensa.

comece a cuidar dos seus negócios. Manteúa o seu emprego
mas comece a comprar ativos reais, não passivos ou objetos pessoais
que não têm verdadeiro valor, uma vez que os leva para dentro de
casa. um carro novo perde cerca de 2so/o do preço que pagou as-
sim que sai do stand. Nao é um ativo verdadeiro, mesmo que o seu
banco permita que o inclua entre os seus ativos. o meu novo taco
de titânio, que custou $400, passou a valer $150 no momento em
que pisei o campo de golfe.

Para os adultos, a lição é manter as despesas reduzidas, baixar os
passivos e formar diligentemente uma sólida base de ativos. para
os jovens, que ainda não saíram de casa, é importante que os pais
lhes ensinem a diferença entre ativos e passivos. Faça .à- que os
seus filhos comecem a constnrir uma base de ativos firme antes de
saírem de casa, antes de casarem, antes de comprarem casa, antes
de terem filhos e antes de enfrentÍ*em uma sinração financeira di-
ftcil, agarrando-se a um emprego e comprando nrdo a crédito. vejo
muitos jovens casarem e ficarem aprisionados a um estilo de vida
que não lhes permite sair do terreno lamacento dasdívidas, durante
a maior parte dos anos de trabalho.
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Normalmente, quando o último filho sai de casa, os pais consta-

tam que não se prepararam adequadamente paÍa a reforma e come-

çam a tentar pôr algum dinheiro de parte. Então, os seus próprios

pais adoecem e surgem novas dificuldades.

qlal o tipo de ativo que lhe sugiro que adquira, ou aos seus fi-
lhos? No meu mundo, os ativos reais agrupam-se em várias cate-

gorias diferentes:

l. Negócios que não exigem a minha presença. Sou o dono deles, mas

eles são geridos por outras pessoas. Se eu tiver de trabalhar neles não

é um negócio, passa a ser uma profissão.

2. Ações

3. Títulos.

4. Fundos mútuos.

5. lmóveis que geram rendimento.

ó. Promissórias

7. Direitos de prop riedade intelectual como música, livros, patentes.

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

cado.

Qrando era crianÇâ, o meu pai instruído incentivava-me a Pro-
curar um emprego seguro. O meu pai rico, Por outro lado, incenti-

vava-me a começar a adquirir ativos que me agradassem..«Se não

gostares deles, não cuidarás deles.r, Comecei a adquirir imóveis

porque adoro prédios e terrenos. Gosto de comprá-los. Poderia

procurá-los durante todo o dia. Qrando surgem problemas não

são tão graves que mudem o meu interesse pelos imóveis. Pessoas

que detestam imóveis não deveriam comprá-los.

Adoro ações de pequenas emPresas, especialmente aquelas que

estão a iniciar a sua atividade. Isto deve-se ao facto de eu ser um

empreendedor, não um homem de grande emPresa. Qrando era

jovem trabalhei em grandes organwlções, como a Standard Oil da
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California, a Marinha dos Estados Unidos e a Xerox. Gostei mui-
to do tempo que lá passei e tenho boas recordações, mas eu sabia

lá no fundo que não era um homem de organiztçío.Gosto de ini-
ciar as empresas, não de geri-las. Então compro, em geral, ações

de pequenas empresas, e às vezes até inicio a empresa e depois le-
vo-a ao mercado. Pode fizer-se fornrnas com a emissão de novas

ações e eu gosto desse jogo. Muitas pessoas têm medo de pequenas

empresas e consideram-nas arriscadas, e de facto são. Mas o risco

fica reduzido se gostar daquilo em que está a investir, se entender

e conhecer o jogo. Com pequenas empresas, a minha estratégia é

de investimento, desfazer-me das ações no pÍazo de um ano. Por

outro lado, a minha estratégi l p^Ía,os imóveis é começar com pou-
co, depois trocá-los por imóveis maiores e, portanto, adiar o paga-
mento dos impostos sobre os ganhos. Isto permite que o seu valor
aumente consideravelmente. Cosnrmo ficar com os imóveis me-
nos do que sete anos.

Durante anos, mesmo quando estava na Marinha ou na Xerox,
frz o que aconselhava o meu pai rico. Mantive o meu emprego, mas

ainda assim cuidava dos negócios. Estava atento à minha coluna de

ativos - negociava com imóveis e ações. O p"i rico sempre desta-

cava a importância da alfabetiztçío financeira. Qranto melhor eu

entendesse a contabilidade e a gestão do dinheiro, melhor poderia
analisar investimentos e, por fim, constnrir a miúa propria empresa.

Eu não incentivo ninguém a iniciar uma nova empresa a menos

que realmente o deseje. Sabendo o que sei sobre a direção de uma
empresa, não recomendaria esse cargo. Em certos casos, quando
a pessoa não consese ar:rarnjar um emprego, iniciar uma empresa

pode ser uma solução. As possibilidades, no entanto, são adversas:

nove em cada 10 empresas vão 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, vá em
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frente. Mas, se não for esse o caso, fique no seu emPrego e cuide

dos seus negócios.

Qrando digo,.cuide dos seus negócios, refiro-me à formação e à

manutenção de uma sólida coluna de ativos. Se entrar um dólar na

sua coluna de ativos, nunca o deixe sair de lá. Pense assim: no mo-

mento em que um dólar entra na coluna dos ativos, ele passa a ser

seu empregado. O melhor do dinheiro é que ele trabalha 24 hotrc

por dia e pode fazê-lo durante gerações. Mantenha o seu emPre-

go, seja um ótimo emPregado mas constnra essa coluna de ativos.

À medida que o seu ftrxo de caixa cresce, pode comPrar alguns

artigos de luxo. Uma distinção importante é que os ricos comPram

os artigos de lr»ro em útimo lugar, enquanto os pobres e a clas-

se média tendem t fruê-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 estão a afundar-se em dívidas.

As pessoas que já têm dinheiro, os ricos a longo PÍaz,o, constroem

primeiro a sua coluna de ativos. Então, com o rendimento gera-

do pela coluna de ativos, comPram os artigos de luxo. Os pobres

e a classe média compram artigos de ltrxo com o seu próprio suor,

sangue e lágrimas e com a herança dos seus filhos.

Um luxo verdadeiro é uma recomPensa Por ter investido e de-

senvolvido uma coluna de ativos. Por exemplor Quando a minha

mulher e eu auferimos um rendimento maior com os nossos aPar-

tamentos, ela comprou o seu Mercedes. Nao fez tm trabalho adi-

cional, nem arriscou a sua Parte, Porque os imóveis compraram o

carro. Contudo, ela teve de esperâr quatro anos, enquanto a carteira

de imóveis crescia, e finalmente começou l geÍarr suficiente rendi-

mento suplementar Pgr;LPL}LT o caÍro. Mas o luxo, o Mercedesrfoi

uma verdadeira recompensa: ela provou que sabia como aumentar

a sua coluna de ativos. Esse carro significa muito mais PLÍ^ ela do



I I ó Roeenr T. Kryosexr

que aPenas outro carro bonito. Significa que utilizotr a. sua inteli-
gência financeir^ paÍa adquiri-lo.

O que muita gente faz é comprar compulsivamente um carro,
ou outro bem de luro, a crédito. Podem sentir-se entediadas e de-
sejam apenas um brinquedo novo. Comprar um lu:<o a crédito leva
alguém, mais cedo ou mais tarde, a ressentir-se desse luxo, porque
o endividamento torna-se num ónus financeiro. Depois de ter de-
dicado o seu tempo e investido nos seus negócios, está pronto para
acrescentar o toque mágico maior segredo dos ricos. O segredo
põe os ricos muito à frente da multidao. É 

" 
,.compensa no fim

da estrada, por ter dedicado diügentemente o seu rempo a cuidar
dos seus negócios.



cAPÍrulo ctNco

HeAo 4 - A HIST0RIA D0S

IMPOSTOSEOPODERDA
SOCIEDADE ANOU!MA

I embro-me de ter ouvido na escola a história de Robin dos

I Bosques .Puao meu professor era uma história maravilhosa

l- de um herói romântico, do tipo Kevin Costner, que rouba-

va os ricos p^ÍLdar aos pobres. O meu pai rico não via Robin dos

Bosques como um herói, chamava-lhe bandido.

Robin dos Bosques pode ter desaparecido há muito temPo, mas

os seus seguidores perduraram. Qrantas vezes ouço as Pessoas di-

zeÍem r.Porque não pagam os ricos por isso?»», OU ,.Os ricos deve-

riam pug Í mais impostos Para se apoiar apobrezarr.

Essa ideia de Robin dos Bosques, ou de tirar aos ricos para dar

aos pobres, é que provoca os maiores sofrimentos PaÍLos pobres e

para a classe média. Armío pela qual a classe média Pa3 impos-

tos tão pesados está no ideal de Robin dos Bosques. Na verdade, os

ricos não são tributadot. É a classe média que Paga pelos pobres,

especialmente a classe média-alta instruída.

Mais uma vezrPtÍLentendermos bem como nrdo acontecer pre-

cisamos de adotar uma PersPetiva histórica. Temos de conhecer a

história dos impostos. O meu pai muito instruído era esPecialista

em história da educação;járo meu pai rico tornou-se num especia-

lista na história dos impostos.

O pai rico explicou ao Mike e a mim que originalmente, em In-

glaterra e nos EUA, não havia impostos. De vez em quando eram
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lançados impostos eventuais para financiar as guerras. O rei ou o
presidente anunciava o acontecido e convocava todos para dividir
a despesa. Os impostos foram lançados na Grã-Bretanh a pu:a fr-
nanciar as lutas contra Napoleão, de 7799 a 1816,e nos EUA pffa
atender à guerra civil, entre 1861 e 1865.

Eml874, a Inglaterra instinriu um imposto de rendimento per-
manente par:aos seus cidadãos. Em l9l3ro imposto de rendimen-
to tornou-se permanente nos EUA com a adoção da16." emenda

à Constituição. Durante ,lgu* tempo, os americanos eram con-
tra os impostos. Foi o excessivo imposto sobre o chá que levou ao

famoso Tea Parry no porto de Boston, um incidente que ajudou
a desencadear a guerra revolucionâria,.Foram necessários cerca de

50 anos, tanto em Inglaterra como nos EUA tpàra, se consolidar a

ideia de um imposto rotineiro sobre o rendimento.

O que esses dados históricos não revelam é que, em ambos os

casos, os impostos foram inicialmente lançados sobre os ricos. Era
isso o que o pai rico queria que Mike e eu entendêssemos. Ele ex-
plicou que a ideia de impostos tornou-se popular e foi aceite pela

maioria, dinrlgando-se aos pobres e à classe média que os impostos
estavam a ser criados parl punir os ricos. Foi assim que as massas

votaram a. fivor da lei e ela se tornou constinrcionalmente legal.

Embora fosse pensada pulpunir os ricos, na realidade acabou por
castigar aquelas pessoas que votaram a seu favor, isto é, os pobres

e a classe média.

"Qrando o governo sentiu o gosto do dinheiro, o seu apetite
aumentour, explicou o pai rico. .,O teu pai e eu somos exatamen-
te o oposto: ele é um burocrata do governo, eu sou um capitalis-
ta. Qranto mais ele gasta, e quanto mais gente ele contrata, maior
será a sua organizaçío. No governo, quanto maior for a organi-
zrçío mais ele será respeitado. Por outro lado, dentro da minha
organiztção, quanto menos gente eu contrilttr, e quanto menos
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gastar, mais resPeito obterei dos meus investidores. E por isso que

não gosto das pessoas do governo. Elas têm objetivos diferentes

dos da maioria dos homens de negócios. À medida que o governo

cresce, mais e mais dólares, saídos dos impostos, serão necessários

para sustentá-lo.,

O meu pai instruído acreditava sinceramente que o governo

deveria ajudar as Pessoas. Gostava de John F. Kennedy ., especial-

mente, da ideia do Corpo da Paz. Gostava tanto dessa ideia que

ele e a minha mãe trabalharam Para o Corpo da Ptz, treinando

voluntários para a Malásia, Tailândia e Filipinas. Ele lutava sem-

pre por doações adicionais e aumentos no orçamento, de modo a

que pudesse contratar mais gente, tanto no seu cargo no Departa-

mento de Educ 
^çíocomo 

no Corpo da Pu.Essa eÍ^ a' sua função'

Desde os meus 10 anos, ouvia o meu pai rico diz-er que os funcio-

nários do governo eram um bando de ladrões preguiçosos, e o meu

pai pobre dizia,que os ricos eram bandidos gananciosos que deve-

riam ser obrigados a pagar mais impostos. Ambos os lados tinham

argumentos válidos. Era diffcil trabalhar Püaum dos maiores capi-

talistas da cidade e depois chegar a casa, onde o meu pai era um des-

tacado líder governamental. Nao era ftcil saber em quem acreditar.

Connrdor Quando se estuda a história dos impostos aParece uma

perspetiva interessante. Como já disse, a aProvação dos impostos

só foi possível porque as massas acreditavam na teoria de Robin

dos Bosques da economia, que era tirar dos ricos PtÍldistribuir aos

demais. O problema é que o aPetite do governo Por dinheiro era

tão grande que os impostos tiveram de ser lançados sobre a classe

média e daí foram ..descendo".

Os ricosr por outro lado, viram aí uma oPortunidade. Eles não

jogam segundo as mesmas regras. Como disse anteriormente, os

ricos já conheciam as sociedades anónimas, que se tornaram Po-

pulares na época das navegações. Os ricos criaram a sociedade
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anónima como veículo paralimitar o risco dos ativos em cada via-
gem. os ricos investiam o seu dinheiro numa sociedade anónima
para financiar a viagem. A sociedade, então, contratava uma tri-
pulação pura,ir ao Novo Mundo em busca de tesouros. Se a em-
barcação se perdesse a tripulação perdia a vida, mas a perda pur^
os ricos limitava-se apenas ao dinheiro investido em cada viagem.

O esquema que se segue mostra como a estrutura da socieda-
de anónima fica fora da sua declaração pessoal de rendimentos
e do seu balanço.

Como jogam
Redução
dos rendimentos
tributávers

Sociedade
anónima

Pessoal +

E o reconhecimento do poder da estrutura legal da sociedade
anónima que dá 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 fi.losofia dos capita-
listas fazir-me mais sentido financeiro. Tinha a impressão de que
os socialistas, em última anfise, puniam-se a si próprios devido à
sua falta de instrução financeira. Nao importa o que inventasse o
grupo do ..tirar aos ricos»», estes encontravam sempre uma manei-
ra de passá-lo p^Ía, trás. E desta forma os impostos acabaram por

os rrcos
Rendimenros

Despesas
Taxas, Despesas

Ativos Passivos
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sobrecarreg Í L classe média. Os ricos «Passaram a Perna»» aos ir-
telecnrais apenas porque compreendiam o Poder do dinheiro, um

tema não abordado na escola.

De que forma os ricos «passaram a p€rÍrâ»» aos intelecnrais?

Qrando o imposto «tirar aos ricos" foi implementado, o dinheiro

começou a fúr Para os cofres do governo.Inicialmente as Pessoas

ficaram felizes porque o dinheiro foi transferido PúLos funcioná-

rios do governo e paÍa os ricosl foi para os funcionários 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 gestão fiscal desses re-

cursos. Na verdade, o dinheiro não voltava a circular. Por outras

palawas, a política do governo, se você fosse um burocrata estatal,

era evitar ter excesso de dinheiro. Se não conseguisse gastar a ver-

ba recebida arriscava-se a perdê-la no próximo orçamento. Cer-

tamente, não teria reconhecimento se fosse eficiente. Os homens

de negócios, por outro lado, são recompensados pelo dinheiro que

sobra e são reconhecidos pela sua eficiência.

À medida que este ciclo de despesas públicas crescentes con-

tinuava, a procura por dinheiro aumentava e a ideia do «tirar aos

ricosr» ajustava-se agora Par:L incluir níveis 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

puÍr-a proteção de uma sociedade anónima. Uma sociedade anóni-

ma protege os ricos. Mas o que muita gente desconhece é que uma

sociedade anónima não é algo concreto, no sentido literal do ter-

mo, é apenas uma pasta de arquivo, com alguns documentos legais,

que descansa no escritório de um advogado e está registada numa

entidade pública. Nao é um ediffcio com o nome de uma emPresa.
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Nao é uma fábrica ou um grupo de pessoas. Uma sociedade anó-
nima é um documento legal que cria um corpo jurídico sem alma

fornrna dos ricos estava novamente protegida. . . ! Mais uma
vez, Ls sociedades anónimas tornaram-se populare depois de

as leis do imposto de rendimento permanente serem aprovadas

-, porQue o imposto de rendimento aplicado às sociedades anó-
nimas era menor do que o vigente sobre as pessoas ftsicas. Além
disso, como foi mostrado anteriormente, certas despesas poderiam
ser descontadas do rendimento tributável da sociedade anónima.

Esta guera entre os que têm e os que não têm mantém-se há
centenas de anos, assim como a do grupo do ..tirar aos ricos»» contra
os ricos. A batdha é travada sempre que são discutidas leis, e con-
tinuará a sê-lo. O problema é que as pessoas que perdem não têm
informação. Se elas compreendessem como jogam os ricos, também
poderiam jog*. E, aí, estariam a camiúo da sua independência fi-
nanceira. É por isso que me fuconfusão ouvir um pai aconselhar o
filho a esftrdar para poder conseguir um emprego seguro. Um em-
pregado com um emprego bom e seguro não tem escapatória.

O americano comum trabalha, hoje em dia, entre cinco e seis

meses paiÍao governo, antes de ter conseguido o suficiente purí-p -
gar os seus impostos. Na minha opinião, isso é demasiado tempo.

Qranto mais arduamente se trabalha, tanto mais é pago ao gover-
,ro. É por isso que acredito que a ideia de ..tirar aos ricos» acaba por
ser um tiro pela culatra pul aqueles que votaram nela.

Sempre que as pessoas tentam punir os ricos, estes não só não
obedecem como ainda reagem. Eles têm o dinheiro, o poder e a
intenção de mudar as coisas. Nao ficam sentados nem pagam vo-
luntariamente mais impostos: pelo contráriorprocuram maneiras de

minimizar a sua carga tributária. Contratam advogados e contabilis-
tas comPetentes e convencem os políticos a mudar as leis ou a criar
artiftcios legais. Eles têm todos os recursos para fazer mudanças.
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O Código Tiibutrírio dos Estados Unidos também oferece ou-

tras formas de eüdir os impostos. Muitos desses instrumentos estão

à disposição de qualquer um, mas são em geral os ricos que tiram

proveito porque cuidam dos seus negócios. Por exemplo, "1031" é

um jargão para a secção 1031 do Código da Receita Federal, que

permite a um vendedor adiar o Pagamento dos impostos sobre o

capital resultante da venda de um imóvel, se este for trocado Por

um imóvel mais caro. Se continuar a aumentar o seu Património

mediante a troca de imóveis, os seus ganhos não serão tributados

enquanto não liquidar a transação. As pessoas que não beneficiam

com a poupança de impostos, permitida legalmente, estão a perder

uma grande opornlnidade de aumentarem a sua coluna de ativos.

Os pobres e a classe média não têm os mesmos recursos. Eles

ficam sentados à espera que o governo espete nos seus braços as

agulbas para a doação de sangua. Fico muito chocado com o núme-

ro de pessoas gu€, anralmente, Pagam impostos ou aplicam menos

deduções, só porque têm medo do governo. E sei como um agente

tributário do governo pode ser Pavoroso e intimidativo.Tenho ami-

gos cujos negócios foram fechados e destruídos e só depois desco-

briram que se tratava de um erro do governo. Eu percebi isso. Mas

o preço de trabalhar de janeiro a meados de maio é muito alto para

essa intimidação. O meu pai pobre nunca se revoltou. Nem o meu

pai rico. Este limitou-se a ser mais esPerto e usou as sociedades

anónima o maior segredo dos ricos.

Por certo, lembrar-se-á da primeira lição que aprendi com o

meu pai rico. Eu era um miúdo de nove anos, que teve de ficar

sentado à espera que ele resolvesse falar comigo. Sentei-me mui-

tas vezes no seu escritório à espera que ele ,.me atendesse'. E ele

ignorava-me propositadamente. Qreria 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 purr. mantê-lo e fizê-lo multipli-
car-se. Sem esse conhecimento, o mundo vai arrastá-lo. O pai rico
recordava-nos sempre, a mim e ao Mike, que o maior tirano não
era o patrão ou o supervisor, mas o homem dos impostos. Se dei-
xarmos, o cobrador de impostos tirar-nos-á sempre mais.

A primeira lição sobre fazer o dinheiro trabalh 
^Í 

p^ra,mim, em
vez de ser eu a trabalhar pelo dinheiro, tem na verdade nrdo a ver
com poder. Se trabalhamos pelo dinheiro, estamos a ceder o po-
der ao nosso empregador. Se o nosso dinheiro trabalha para nós,
somos nós que mantemos e controlamos o poder.

No momento em que adquirimos esse conhecimento do poder
do dinheiro a trabalhar p^ÍL nós, o pai rico quis que nos tornásse-
mos financeiramente espertos e não deixássemos os tiranos inti-
midarem-nos. É preciso conhecer as leis, a forma como funciona o
sistema. Se for ignoranre,é fícilser intimidado. Se souber do que
está a falurtem uma hipótese de vencer. É por isso que ele paga-
va tanto a advogados e contabilistas especializtdos em tributação.
Era menos dispendioso pagar-lhes do que ao governo. A melhor
lição que me deu, e que apliquei durante a maior parte da minha
vida, é: "Sê esperto e não serás oprimido., Ele conhecia a lei por-
que era um cidadão respeitador. "Se souberes que tens rtzío nío
terás receio de te defender.r, Mesmo se for contra Robin dos Bos-
queseoseubando.

O meu pai instruído sempre me incentivou a procurar um bom
emprego numa grande empresa. Ele faltva, sobre as vantagens de
..subir na hierarquia empresarial, e não entendia gue, se dependes-
se apenas do salário de um patrão, eu seria uma vaca dócil pronta
a ser ordenhada.

Qrando contei ao meu pai rico o conselho do pai pobre ele
riu-se. ..Porque não ser dono da hierarquia?rr, foi nrdo o que disse.
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Eu era um miúdo e não entendia o que o meu pai rico queria

dizer com tornar-me dono da minha emPresa. Era uma coisa que

parecia impossível e assustadora. Embora a ideia me emPolgasse,

a minha juvennrde não me permitia vislumbrar a possibilidade de

adultos trabalharem, algum LvezrParÍa'uma emPresa da qual eu se-

ria o dono.

O importante é que, se não fosse o meu pai rico, teria provavel-

mente seguido o conselho do meu pai instruído. Foi a recordtçío

ocasional do meu pai rico que manteve viva a ideia de vir a ter a

minha própria emPresa e que me Íezseguir um caminho diferen-

te. Qrando já tinha 15 ou 16 anos, sabia que não podia continuar

a trajetória que o meu pai instruído recomendava. Nao tinha ideia

de como faz*rrmas estava disposto t nío segUir na direção em que

a maioria dos meus colegas se encaminhava. Essa decisão mudou

a minha vida.

Só, mais ou menos, aos vinte e Poucos anos é que o conselho

do meu pai rico começou a. fazer sentido. Tinha saído da Marinha

e estava a trabalhar na Xerox. Ganhava muito bem, mas cadavez

que olhava para o cheque ao fim do mês sentia-me desapontado'

Os descontos eram muito grandes e quanto mais trabalhava maio-

res eram. À medida que me tornava cada mais bem-sucedido, os

meus chefes falavam em Promoções e aumentos. Era lisonjeador,

mas podia ouvir o pai rico a sussurrar ao meu ouvido: t'Para quem

estás a trabalhar? Qrem estás a enriquecer?"

Em t974, ainda estava na Xerox, criei a minha primeira so-

ciedade anónima e comecei a ..cuidar do meu negócio». Já tinha

alguns ativos na minha resPetiva coluna, mas agora estava deter-

minado a enveredar por um mercado maior. Esses cheques cheios

de deduções justificavam todos os conselhos que o pai rico me

dera ao longo dos anos. Via o funrro que me aguardava se se-

guisse o conselho do meu pai instruído. Muitos patrões temem
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aconselhar os seus empregados a cuidarem dos seus próprios ne-
gócios e estou certo de que isso pode fazer sentido parl certas
pessoas. Mas, no meu caso, a atenção dada aos meus negócios,
ao aumento de ativos, transformou-me num empregado melhor.
Agora eu tinha um objetivo. Chegava cedo e trabalhava diligen-
temente, juntando todo o dinheiro possível para poder começar a
adquirir imóveis. o Havai estava a começar a crescer e havia for-
tunas a serem feitas. eranto mais eu percebia os estágios iniciais
da expansão, mais máquinas Xerox vendia. Qrantas mais vendia
mais dinheiro ganhava e, naturalmente, mais deduções apareciam
no meu cheque mensal. Era inspirador. Estava tão ansioso para
fugir da armadilha que acabava por trabalhar mais, e não menos.
Por volta de lg7&,costtrmava ocupar um dos primeiros cinco lu-
gares entre os vendedores, às vezes o primeiro. Estava ansioso para
sair da Corrida dos Ratos.

Em menos de três anos faturava mais na minha pequena empre-
sa, uma companhia imobiliriria, do que na Xerox. E o dinheiro que
entíava na minha coluna de ativos, com a imobili iriarera dinheiro
que trabalhava püe.mim.Já não era eu a bater às portas para ven-
der fotocopiadoras. O conselho do meu pai rico fuiamais sentido,
logo o ftrxo de caixa das minhas propriedades permitiu gu€, com
a minha empresa, comprasse o primeiro porscbe.Os meus colegas
vendedores ne Xerox pensavam que eu estava a gastar as minhas
comissões. Não estava. Gastava era as minhas comissões em ativos.

O meu dinheiro estava a trabalhar arduamente parraeu ganhar
mais dinheiro. cada dólar da minha coluna de ativos era um gran-
de empregado que se esforçLva,paÍlfazermais empregados e para
o chefe comprar um novo Porscbera ser deduzido no rendimento
tributável. Comecei a trabalhar mais p^r^a Xerox. O plano estava
a funcionar e o meu Porscbe eÍa aprova disso. Ao aplicar as lições
do meu pai rico, eu, tão jovem, podia sair da proverbial Corrida
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dos Ratos de ser emPregado. E isso foi possível graças aos sólidos

conhecimentos financeiros adquiridos com estas lições. Sem esses

conhecimentos, a que chamo Q! financeiro, o meu caminho PLrL l
independência financeira teria sido muito mais diffcil. Agora Par-

tilho com outros, através de seminários, nrdo o que aprendi. Sem-

pre que ftço palestras lembro aos ouvintes que o Q! financeiro é

formado por quatro grandes áreas:

CoNteuLIDADE: é aquilo a que chamo alfabetizaçío financeira.

Uma competência vital, se quiser construir um império. Qranto

mais dinheiro estiver sob a sua resPonsabilidade, mais rigor é exi-

gido ou a casa desmorona. E exercita o lado esquerdo do cérebro, o

que gere os detalhes. A alfabetrztçío financeirt é a capacidade de

ler e entender demonstrações financeiras.Isso permite identificar

os pontos fortes e fracos de qualquer negócio.

IxrresruuENTo: é aquilo a que chamo ciência do dinheiro quefaz

dinbeiro.Isso envolve estratégias e formul"t. É o hdo direito do

cérebro, ou o lado criativo.

ENrnNoIMENTO DOS MERCÁ.DOS: a ciência da oferta e da procu-

ra.Hânecessidade de conhecer os asPetos «técnicos»» do mercado, o

que está relacionado com a emoção. O bonecoTickle Me Elmo, no

Natal de 1996, é um caso de mercado técnico, ou conduzido pelas

emoções. O outro fator de mercado é o dos ufundamentos» ou o

do sentido económico de um investimento. Um investimento faz

sentido, ou não, de acordo com as condições colrentes do mercado.

Muitas Pessoas Pensam que os conceitos de investimento e a

compreensão do mercado são muito complexos Para as crianças.

Nao conseguem ver que elas conhecem esses assuntos de forma

innritiva. Para aqueles que não estão familiarizados com o boneco
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Elmo, ele era a personagem da ..Rua Sésamo, que povoava o so-
nho das crianças 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 pânico em função da grande procura e da escas-
sa oferta. Sem encontrar bonecos à venda nas lojas, especuladores
viram uma oporhrnidade de fazer pequenas fortunas à custa de pais
desesperados. os infelizes pais que não encontraram o boneco fo-
ram forçados a comprÍr outros brinquedos.A incrível popularidade
do boneco não me fizianeúum sentido, mas senrc como um exce-
lente oremplo económico de oferta e procura. O mesmo podemos
dizer dos mercados de ações, tífirlos, imóveis e cromos de basebol.

Lnt: por exemplo, utilizando uma sociedade anónima com os
artiffcios técnicos contabilísticos, o investimento e os mercados
podem permitir um crescimento explosivo. Uma pessoa com co-
nhecimento das vantagens tributárias e a proteção oferecida por
uma sociedade anónima pode enriquecer muito mais rapidamente
do que alguém que é simples empregado ou único proprietário de
uma empresa. É .omo a diferença entre andar e voar. A diferença
é muito profunda, quando se trata de riqu ezt a,longo pÍtzo.

Yantaguu tributdrias: uma sociedade anónima pode fizer
muitas coisas que a pessoa ftsica não cons€8Jue, como pag Ídes-
pesas antes dos impostos.Isto é uma especializarçío muito em-
polgante, mas não necessária, a menos que tenha grandes ativos
ou uma emPresa.

os empregados ganham e o imposto é descontado na fon-
te - assim eles têm de tentar sobreviver com o que sobra.
uma sociedade anónima fatura, gasta tudo o que pode e paga
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impostos sobre o remanescente. É .rtt 
" 

das principais brechas

tributárias de que se valem os ricos. É fa.n constinlí-las e não

são dispendiosas, se os seus próprios investimentos gerarem

um bom fluxo de caixa. Por exemplo, se é dono da sua socie-

dade anónima, as suas Íérias podem ser reuniões do Conse-

lho de Administração no Havai. Prestações do carro, seguros

e consertos são despesas da sociedade. A mensalidade do gi-

násio é uma despesa da sociedade. A maioria das refeições em

restaurantes pode ser considerada despesa e assim por diante,

mas faça-o legalmente antes de pagar os impostos.

Pruteção contra prucessos iudiciais: üvemos numa sociedade

ütigiosa. Todos querem uma parte do seu diúeiro. Os ricos es-

condem boa parte da sua fornrna através de sociedades anónimas

e fundos fiduciários, PaÍa Protegerem os seus ativos dos credores.

Qrando alguém processa uma pessoa rica, depara-se frequente-

mente com camadas de proteção legal e descobre, finalmente, que

a pessoa rica não possui, de facto, bem "lS-. Os ricos controlam

nrdo mas nada possuem. Os pobres e a classe média tentam ser

donos de nrdo e perdem para o governo ou Para outros cidadãos

que gostam de processar os ricos. Eles aprenderam com a história

de Robin dos Bosques: tire aos ricos e dê aos pobres.

Nao é o objetivo deste livro entrar nos Pormenores da pro-

priedade de uma sociedade anónima. Mas se Possui algum

tipo de ativo legítimo, eu sugeriria que Pensasse, o mais rapi-

damente possível, €ffi saber mais a respeito dos beneffcios e

da proteção oferecidos por uma sociedade anónima,.Hí mui-

tos livros sobre o assunto que até lhe mostrarão os Passos ne-

cessários puÍa formar uma sociedade anónima. Um livro em

especial , Tltink and Groas Ricltroferece conhecimentos impor-

tantes sobre o assunto.
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O QI financeiro é na,verdade a sinergia de várias capacida-

des e talentos. Mas eu diria que é uma combinação das quatro

competências técnicas mencionadas anteriormente, o que cons-
tinri a inteligência financeira básica. Se aspira a uma grande

forttrna, é a combinação dessas capacidades que ampliará a sua

inteligência financeira.

EM RESUMO

Como parte da sua estratégia financeira geral, recomendamos

veementemente que agrupe os seus ativos sob o manto de uma so-

ciedade anónima.

Os Rlcos colt soctEDADÉs
lxólurrc

As pmoes euE Tn aÂLHAll
PABA EH'MsÃE

l. Ganham l. Ganham

2. Gastam 2. Pagam impostos

3. Pagam impostos 3. Gastam



CAPITULO SEIS

HeÃÍl5-0sRtcos
IillJENTAM DIN]lEIRO

ntem à noite interrompi a escrita" paÍl ver um progra-

ma de televisão sobre a história de um jovem chamado

Alexander Grúam Bell. Ele acabara de patentear o te-

lefone e estava a ter dificuldades crescentes em função da grande

procura pela sua nova invenção. Como precisava de ampliaÍ 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

daWestern Union riu-se e recusou a oferta, afirmando que o preço

era ridículo. O resto é história. Surgiu uma indústria multimilio-
nâria,enasceuaAT&TI

Qrando terminou a história de Alexander Graham Bell se-

guiu-se o telejornal da noite. Entre as notícias estava o doa;nsi-

zingde 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 fábrica com a

sua mulher e duas crianças, pedindo aos guardas que o deixassem

entrar paÍa, fúar com os proprietários, a fim de solicitar que re-

considerassem a sua demissão. Ele acabara de comprar uma casa

e estava com medo de perdê-la. A câmara focava as suas queixas

paÍa que todos pudessem ver. Escusado será drzer que isso cap-

tou a minha atenção.
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Dou aulas profissionalmente desde 1984 e tem sido uma

experiência muito gratificante. Mas também uma atiüdade per-

nrrbadora, pois tenho ensinado milhares de pessoas e vejo algo em

comum em todas elas, incluindo em mim: todos temos um grande

potencial e fomos abençoados com dons. Connrdo, a única coisa que

nos detém é alguma insegurança. Nao é tanto r falta de informa-

ção, mas a,falta"de autoconfiançarQue tfeta"uns mais do que outros.

Qrando saímos da escola, a maioria de nós sabe que o que con-

ta não é tanto o tínrlo que obtivemos ou as notas que consegui-

mos. No mundo real, fora da universidade, é necessário algo mais

do que simplesmente notas.

Já ouviu falar de "garra, ousadia, audácia, coragem, cara feia, es-

perteza, tenacidade ou brilho?" Estes fatores, qualquer que seja o

nome que se lhes atribui, são mais decisivos, em última instância,

p ÍL o nosso funrro do que as notas obtidas ao longo dos esftrdos.

Denuo de cada um de nós há alguma dessas caraterísticas. Existe

também o reverso das mesmas: pessoas que, se necess âtiorse 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.

Conttrdo, como professor, reconheço que são o medo excessivo

e rfútade autoconfiança os grandes empecilhos à manifestação do

génio pessoal. Partia-se-me o coração ver eshrdantes que sabiam

as respostas e gue, no entanto, não tinham a coragem de agir em

consequência. Muitas ve?,esrno mundo real, não são os talentosos

que seguem em frente, mas os ousados.

Na minha experiência pessoal, o génio financeiro exige tanto

conhecimento técnico quanto ousadia. Se o medo for muito forte,

o génio extingue-se. Nas aulas, incentivo os eshrdantes 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 segurança. Tive de

responder a perguntas como: ,.Porquê arriscar? Porquê dar-me ao

trabalho de desenvolver o meu Q! financeiro? Porquê úfabetizu-

-me financeiramente?r,

E a resposta é sempre: ..Para ter mais opções.»

Há grandes mudanças à nossa frente. Comecei com a história

do jovem inventor, Alexander Grúam Bell, mas nos próximos anos

haverá mais pessoas como ele. Haverá centenas de Pessoas como Bill

Gates e empresas ortremamente bem-sucedidas, como a Microsoft,

a serem criadas todos os anos, em todo o mundo. E também have-

rá muito mais falências, demissões e doannsizing.

Então, pú^quê preocuPar-se em desenvolver o Q! financeiro?

Ninguém pode responder a isso a não ser você. Connrdo, Posso

dizer porque o faço. Faço-o Porque esta é a época mais empolgan-

te para se üver. Prefiro saudar a mudança do que temê-la. Prefi-

ro enftrsiasmar-me com a possibilidade de ganhar milhões do que

preocupar-me com não conseguir um aumento de salário. O perí-

odo que atravessamos é arrebatador e não tem precedentes na his-

tória mundial. As gerações funrras olharão PaÍ^ esta época e verão

quanta vibração deve ter havido. Terá sido a morte do velho e o

nascimento do novo. Terâ sido agitada e empolgante.

Então, porquê preocuPar-se em desenvolver o Q! financeiro?

Porque se o fizer poderá ProsPerar muito. Se não o fwerreste será

um período pavoroso. Será uma época em que Pessoas seguem

ousadamente em frente, enquanto outras se agarram a modos de

vida decadentes.

Há 300 anos a,tena.era riqueza. Qrem a possuísse era rico. En-

tão apareceram as f,íbricas e a produção, e os EUA ascenderam ao

domínio. Os industriais eram os donos da riqueza. Hoje é a in-

formação. E a pessoa que tiver a informação na hora certa tetí a
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riqueza. O problema é que a informuçío voa à volta do mundo à

velocidade da luz. A nova riqueza, não fica restrita a limites e fron-
teiras, como ocorria com as fábricas. As mudanças serão mais ace-

leradas e dramáticas. Haverá um aumento impressionante de novos

multimilionários e haverá também os que ficam p^Í^trás.
Anralmente vejo tantas pessoas com dificuldades, a trabalharem

mais arduamente só porque se agaram às velhas ideias. Qrerem
que flrdo seja como antes, resistem à mudança. Conheço pessoas

que estão a perder os seus empregos e as suas casas e que culpam
a tecnologia, a economia ou o chefe. Infelizmente, não percebem

que elas próprias podem ser o problema. Velhas ideias são o seu

maior passivo. É u* passivo porque não conseguem perceber que
aquela ideia ou maneira de fazer alguma coisa, que era um ativo
ontem, j á, nío existe.

Uma tarde estava a ensinar a investir utilizando um jogo de ta-
buleiro, o CesupLow, que inventei como ferramenta de ensino. Um
amigo tiúa trazido uma coúecida sua püLassistir à aula. Essa co-
nhecida tiúa-se divorciado recentemente, sendo múto prejudicada
pelo acordo feito, e agora estava à 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 diúeiro.Aojogar aprendem a interação entre declaração

de rendimentos e balanço. Elas aprendem como ..fui o dinheirorrls
entre os dois e como a trajetó ria. pua, a riqueza depende de au-
mentar o montante gerado mensalmente pela coluna de ativos, até
ao ponto em que este supere as nossas despesas mensais. umavez
atingido esse ponto, pode abandonar a .,Corrida dos Ratos»» s srr-
trar na «Pista da Alta Velocidade".

rs O autor faz a.quí um trocadilho intraduzível, entre o nome do jogo, Cesnruow
(fuxo de caixa), e casbfoax,que pode ser traduzido como no dinheirã i"ir. t1l da T.l
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Como já disse, algumas Pessoas odeiam o jogo, outras adoram e

algumas não o entendem. Essa mulher perdeu uma valiosa oPorfi,r-

nidade de aprender. Logo no começo do jogo tirou um cartão em

que aparecia uma lancha. No início ficou felizz "Oh! Ganhei um

barco.r, Então, quando o amigo tentou explicar-lhe como fun-

cionavam as contas da sua decl artçío de rendimentos e do seu

balanço, ela ficou frustrada Porque nunca gostara de mate mí-

tica. O resto dos jogadores da sua mesa ficou à espera, enquanto

o amigo the explicava a relação entre declaração de rendimentos,

balanço e fuxo de caixa mensal. De repente, ela percebeu como os

números se encaixavam e que o barco estava a comê-la viva. No

decorrer do jogo, também foi atingida pelo doansizing e teve um

filho. Par,;a ela foi um jogo terível.

Depois da aula, o seu amigo veio ter comigo e disse que ela esta-

va perfiIrbada. Viera Puraa aula a Pensar que ia aprender a investir

e não gostara <<do temPo gasto com um jogo tonto».

O seu amtgo tentou levá-la a Pensar se o jogo não se lsria «re-

fetido, nela de alguma forma. Com essa sugestão, a mulher pediu

a devolução do dinheiro. Disse que a mera ideia de que o jogo pu-

desse ter algo a ver com ela era ridícula. o seu dinheiro foi rapida-

mente devolvido e ela foi embora.

Desde lg84 que gaúo milhões afaznr o que o sistema de en-

sino nío fm.Na escoltr t maioria dos professores fu exposições.

Eu detestava exposições, quando era esnrdante; aborrecia-me logo

e a miúa mente começava a divagar. Nesse ano, comecei a ensi-

nar através de jogos e simulações. Sempre incentivei os estttdantes

adultos a pensarem nos jogos como uma refexão sobre o que já sa-

bem e o que ainda precisam de aprender. É um sistema de feedback

instantâneo. Em vez de termos um professor a fu,et uma exposição

püa_ os alunos, o jogo devolve-lhes uma exposição pers onahzarda.,

feita sob medida.
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o amigo da mulher que foi embora ügou-me mais tarde, a con-
tar o que estava a acontecer. Ele disse que a amiga estava ótima
e que se acalmara. Mais tranquila, começou a ver alguma relação
entre o jogo e a sua vida.

Embora ela e o marido não tivessem um barco, tinham nrdo o
que se pode imaginar. Ela estava furiosa depois do divórcio porque
ele a deixara por uma mulher mais nova e pelo facto de, em 20 anos

de casamento, terem acumulado poucos ativos. Não havia quase

nada Para dividir. Os 20 anos de casamento haviam sido fantásti-
cos, mas nrdo o que tinham acumulado era um monte de bijutarias.

Ela percebeu, ro fizer as contas à declaraçío de rendimentos e

ao balanço, que a sua raiva decorria do facto de não as entender.Ti-
nha acreditado que as finanças eram responsabilidade do homem.
Ela cuidava, da casa e da vida social e ele trat^va,das finanças. Es-
tuva agora certa de que, nos últimos cinco anos de casamento, ele
lhe ocultara dinheiro. E estava furiosa consigo mesma por não ter
visto Para onde ia o dinheiro e por não ter descoberto a existência
da outra mulher.

Como no jogo do tabuleiro, o mundo está sempre a enviar-nos
um feedback instantâneo. Poderíamos aprender múto se estivésse-

mos mais atentos. Um dia, não há muito tempq queixei-me à minha
mulher de que a lavandaria devia ter encolhido as minhas calças.
Ela sorriu, gentilmente, e bateu na minha barriga, dando a enten-
der que as calças não tinham encolhido, mas alguma coisa tiúa-
-se expandido: eu!

o jogo casnprow destina-se a proporcionar a cada jogador
um feedback pessoal. O seu objetivo é apresentar opções. Se tirar
um cartão que o endivide, a questio é:,,O que posso fazer ago-
ra?». Qrantas opções financeiras diferentes pode imaginar? Este é
o objetivo do jogo: ensinar os jogadores a pensar e a criar várias e

novas opções financeiras.



Par Rrco, Pet Poene 137

Já observei mais de 1000 pessoas a jogarem o CasHrLow. Aque-

las que saem da Corrida dos Ratos mais rapidamente são as que

têm um bom conhecimento dos números e uma mente criativa do

ponto de vista financeiro. Elas reconhecem as diferentes opções fi-

nanceiras. As pessoas que demoram mais são as que não estão fa-

miliarizadas com os números e 9ue, regra geral, não entendem o

poder do investimento. As pessoas ricas, Por norma, são criativas

e assumem riscos calculados.

Há muita gente que ganha rios de dinheiro no jogo, mas não

sabe o que fazer com ele. A maioria dessas Pessoas também não é

bem-sucedida nas finanças na vida real, parecendo que todos Pas-

sam à sua frente. São muitos os que, aPesar da quantidade de di-

nheiro que possuem, não progridem financeiramente.

Limitar as suas opções é o mesmo que LguÍÍar-se a ideias anti-

quadas.Tenho um amigo, do meu temPo no secundário, que tem

três empregos. IJí20 anos ele era o mais rico da turma. Qrando
a, fátbrica,local de açúcar fechou, a emPresa em que trabalhava foi

atrás. Na sua cabeça, ele só tinha uma opção e era uma alterna-

tiva antiga: trabalhar arduamente. O problema é que não conse-

guia encontrar um emPrego que reconhecesse a sua antiguidade

na empresa falida. Em consequência, tem uma qualificação su-

perior ao necessário no emPrego anral e o seu salário é, portanto,

inferior. Por isso, ele tem três emPregos diferentes para conse-

guir sobreviver.

Observei pessoas que jogam o CesHFLow e que se queixam de

que as cartas não thes oferecem as oportunidades <<certas»» e, Por

isso, ficam paradas. Conheço quem faça isso na vida real, ficando

à espera pela oporfi,rnidade <<c€Ítâ»».

Observei pessoas que tiram L curtl certa mas que não têm di-

nheiro suficiente. Então queixam-se de que poderiam ter saído da

Corrida dos Ratos se tivessem mais dinheiro e, Por isso, ficam
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paradas. Na vida real há quem faça o mesmo. Detetam todos os

grandes negócios mas não têm dinheiro.
E já vi pessoas a tirar uma carta com uma grande opornrnidade,

a lê-la emvoz alta e a não Íazerem a mínima a ideia do que se tra-
tava.Têm o dinheiro, a época é opornrna, têm a, carta,mas não veem

a oportunidade que está à sua frente. Nao conseguem ver como isso

se encaixa no seu plano financeiro para sair da Corrida dos Ratos.

E há ainda os que parecem todos esses tipos combinados.A maio-
ria tem uma oportunidade única bem à sua frente e não consegue

vê-la. Um ano depois, descobrem que todos os outros ficaram ricos.

A inteligência financeira, é ter mais opções. Se as oportunidades
não aparecem à sua frente, que outra coisa pode fizer p Íamelho-
ralÍ a, sua posição financeira? Se uma oportunidade lhe cai do céu,

você não tem dinheiro e o banco não lhe dá atenção, o que mais

poderia fizer paru essa opornrnidade trabalhar a seu favor? Se o
seu palpite é errado e o que você esperava não acontece, como pode
transformar um limão em milhões? Isso é inteligência financeira.

Nao é tanto o que acontece, mas quantas soluções financeiras dife-
rentes consegue imaginar püL transformar um limão em milhões.
ÉE a sua criatividade ao serviço da solução de problemas financeiros.

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

Então, porque quer aumentar a sua inteligência financeira?
Porque quer ser o tipo de pessoa que cria a sua própria sorte. Você
transforma o que quer que aconteça em 

"lgo 
melhor. Poucas pessoas

percebem que a sorte é criada. E o mesmo acontece com o dinhei-
ro. E se quiser ter mais sorte e criar dinheiro em vez de trabalhar
arduamente, então a sua inteligência financeira é importante. Mas,
se é o tipo de pessoa que fica à espera que aconteça, lcoisa certa,
pode esperar muito tempo. É .orno esperar que todos os sem ífo-
ros estejam verdes, cinco quilómetros antes de começar a viagem.
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Qrando éramos miúdos, Mike e eu ouvíamos o meu pai rico di-

zer que ,.o dinheiro não é realr. De vezem quando, o pai rico lem-

brava-nos como chegáramos perto do segredo do dinheiro naquele

primeiro dia em que começámos a, ufazet dinheiro com gesso».

.rOs pobres e a classe média trabalham pelo dinheiro,, dizia. "Os
ricos fmemdinheiro. Qranto mais real pensarem que o dinheiro

é, mais arduamente trabalh al:ío por ele. Se perceberem que o di-

nheiro não é real, enriquecerão mais rapidamente.»» «Então o que

é?, era a Pergunta que o Mike e eu rePetíamos frequentemente.

<,O que é a moeda, se nío é real?" "O que nós concordarmos que

seja», era nrdo o que o pai rico respondia.

O nosso ativo mais poderoso é a nossa mente. Se for bem trei-

nada, pode criar uma imensa riquezano que Parece ser um instan-

te. Riqueza muito além dos sonhos de reis ou rainhas há 300 anos.

Uma mente não treinada também pode criaÍ pobteztextremar Que

perdura por muito tempo quando é transmitida às famflias.

Na era da inform açíoro diúeiro cresce exPonencialmente.Algu-

mas pessoas estão a tornar-se fabulosamente ricas a PaÍtir do nada,

apenas com ideias e acordos. Se Perguntar a muitas Pessoas que ne-

gociam com ações ou outros investimentos como meio de vida, elas

ürão que veem isso acontecer regularmente. MilhOes podem ser ga-

nhos instantaneamente a partir do nada. E ao dizer nada querem

diz,erque não há dinheiro a ser trocado.Tudo é feito através de um

acordo, uma indicação ou um gesto na sala de pregões, um sinal no

ecrã de um coÍretor em Lisboa, originado Por um coÍretor em To-

ronto e de volta a Lisboa; um telefonemlP rlo meu corretor Para

comprar e ou6o,logo a seguir, Púlvender. O dinheiro não muda

de mãos. Mas os acordos mudam.

Então, porquê desenvolver o génio financeiro? Só você pode

responder a isso. Eu só posso dizer porque tenho estado a desen-

volver essa área da miúa inteligência. Faço-o Porque quero ganhar
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dinheiro rapidamente. Nao porque precise, mas porque quero.
.L um processo de apren dizagem fantástico. Desenvolvo o meu e!
financeiro porque quero participar no maior jogo do mundo. E à
minha maneirar gostaria de ser parte desta evolução sem preceden-
tes da Humanidade, a. eÍaem que os seres humanos não trabalham
com os seus corpos, mas apenas com as mentes. AIiás, é nestas que
reside arçáo.É o qu. está a acontecer.É f"rrtástico. É parororo.
E é divertido. Por isso, invisto na minha inteligência financeira,
desenvolvendo o ativo mais poderoso que tenho. Qrero estar per-
to das pessoas que seguem, ousadamente tpaÍa,a frente. Nao quero
estar entre os que ficam puÍa, trás.

Vou apresentar um exemplo simples de criação de dinheiro. No
início da décad a de 1990, a economia de Phoenix estava numa si-
ftração deplorável. Ao assistir ao programa de televisão ..Bom Dia
Américar, deparei-me com um consultor financeiro que previa dias
sombrios e de desgraça. o seu conselho era «poupe o seu dinhei-
ro. Ponha $100 de lado todos os meses ,r, dizirr«e em 40 anos será
um multimilionárior.

Bem, fazer uma poupança mensal é uma orientação válida.
É .r*" opção que a maioria das pessoas enco rajxia.o problema
é o seguinte: torna-nos cegos ao que está a acontecer à nossa vol-
ta. Perdem-se grandes opornrnidades de maior ganho. O mundo
passa ao lado daqueles que optam por esse caminho.

De facto, a economia estava em situação deplorável naque-
le momento. Para os investidores, essa é a condição perfeita do
mercado. Parte do meu dinheiro estava aplicada em ações e apar-
tamentos. Mas tinha pouco dinheiro em mãos. erando todos es-
tavam a. desfazer-se de coisas, eu estava a comprar. Não estava a
poupar, investia. A miúa mulher e eu tíúamos mais de $1 000 000
a trabalhar num mercado que crescia rapidamente. Era a me-
lhor oporflrnidade paÍa, investir. A economia encontrava-se numa
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sihração negra, pelo que não podia deixar aqueles Pequenos ne-

gócios passarem ao lado.

casas que valiam $100 000 estavam agora a ser oferecidas Por

$75 000. Mas, em vez de compraÍ na imobiliária local, comecei a

fruê-lo no escritório do advogado especializado em falências 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 ao

advogado um cheque como entrada. Enquanto a aquisição estava a

ser processada, coloquei um anúncio no jornal a oferecer uma casa

que valia $75 000 por $60 000, sem entrada. choveram telefone-

mas. Depois de verificado o cadastro dos possíveis compradores, e

de a casa ser passad l Pala o meu nome, os interessados puderam

vê-la. Foi uma loucura. Nalguns minutos a casa estava vendida'

Pedi ao comprador $2500 como ta:ra de processamento, o que foi

pago imediatamente, e depois a transação passou Para as mãos da

empresa financeira. Devolvi ao meu amigo os $2000 com um adi-

cional de $200 e ele ficou feriz,o comprador da casa ficou fehz, o

advogado ficou felize eu fiquei feliz.vendi por $60 000 uma casa

que me custou s20 000. os $40 000 foram criados com dinhei-

ro que estava na minha coluna de ativos sob a forma de uma nota

promissória do comprador. Tempo total de trabalho: cinco horas'

Agora que está úfibettzado financeiramente e lê os números,

mostrarei por que ttzío isto é um exemplo de dinheiro a ser in-

ventado.

Observe o esquemt da, página seguinte'



142 Rosrnr T. Krvoserr

Emprego

Quanto precisaria
de ganltar se o

governolÊcasse con
50% ern inpostos?

Quanto tempo

precisaria para
poupar §40 000?

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

Enquanto o grosso do nosso dinheiro estava aplicado em imó-
veis maiores e em ações, conseguimos criar mais de $190 000 em
ativos (promissórias a juros de 10%o) a partir dessas seis transações
de comp ra,, cri,.çío e venda. Isso representa um rendimento anual
de aproximadamente $19 000, boa parte dos quais abrigados sob
o manto da nossa sociedade anónima. Esses $19 000 anuais des-
tinar-se-ão sobrenrdo apagarr os carros da nossa empresargasolina,
viagens, segurosrjantares com clientes e outros.

Qrando o governo tributar esse rendimento, ele jí foigasto em
despesas legalmente dedutíveis.

Rendimentos
Salário

Despesas
lmpostos

Ativos
Poupança

Passivos



Rendimentos

Despesas
lmpostos

Passivos
20 000$

Ativos
(40 000$)
Promissória
(le0 000$)
Total
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$40 000 criados

na coluna de atioos

- dinheiro não

sujeito a impostos.

Ajuros de 100/o

aocê criou $4000
ao ano emfuxo de

caixa.

Isto é um exemplo simples de como o dinheiro é inventado,

criado e protegido, usando-se inteligência financeira.

Pergunte-se quanto temPo levaria Pzr;LpouPar $190 000' O ban-

co pagaria um juro de 10o/o sobre esse dinheiro? E a promissória

é a 30 anos. Espero que eles nunca me Paguem os $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.

Já "i 
pessoas perguntarem o que aconteceria se o comPrador não

pagasse. Também seria bom. o mercado imobiliário de Phoenix

foi, entre 1gg4 e !997,um dos mais ativos do país' Aquela casa de

$60 000 teria sido retomada e revendida por $70 000, mais outros

$2500 a título de despesas de processamento. seria ainda um bom

negócio purÍ-o novo comprador... e o Processo prosseguiria.

se bem se lembra, a prim eiru vez que vendi essa casa, devolvi

os $2000.Tecnicamente não pus dinheiro na transaçío' O meu
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retorno sobre o investimento (RoI;r. é infinito. Este é um exem-
plo de dinheiro a ser criado a partir do nada.

Na segunda transação, quando revendi, eu teria colocado $2000
do meu bolso e renovado o empréstimo por 30 anos. eral teria sido
o RoI, se recebi dinheiro para fazerdinheiro? Não sei, mas sem dú-
üda é muito mais do que teria obtido a poupar $100 todos os meses,
o que na verdade acaba por ser equivalente a $150 porque se trata
de um rendimento, já descontado o imposto durante 40 anos a so/o,

e que novamente sofrerá tributação de 5%0. Nao é algo muito inteli_
gente. Pode ser seg,ro mas não é inteligente. Hoje ,em 1997, as con-
dições do mercado são o(atÍrmente o oposto do registado há cinco
anos. o mercado de Phoenix é a inveja dos Estados unidos. fu casas
que eram vendidas a $60 000 vdem agor^$110 000. Há ainda opor_
nrnidades, mas custariam um ativo valioso e o meu tempo para sair
por aí atrás delas. são raras. Mas anrarmente há milhares de compra-
dores à procura desses negócios e apenas uns poucos fariam sentido
financeiramente. o mercado mudou. É t *po de mudar e procurar
outras opornrnidades pLÍLa coluna de ativos.

..você não pod e fazer isso aqui.r, ,.rsso é contra a lei., ,.você
está a mentir-» ouço este tipo de comentários com muito mais
frequência do que ouçor por exemplo, ..pode mostrar como con-
segue fizer isso?, A matem ítica, é simples. você não precisa de
rílgebra ou de cálculos. A empresa financeira cuida do lado legal
da transação e do controlo do pagamento. Nao preciso de conser-
tar tetos ou instalações hidráulicas porque os proprietários tratam
disso. É 

" 
."r" deles. De vezem quando alguém não p^gL.E isso

é muito bom, porque há multas de mora ou eles mudam-se e a
propriedade é vendida novamente. O sistema iudicial trrtarídisso.

16 Mantivemos a sigla em inglês, RoI (Return on Investment), po, ser frequente_
mente enconrrada em publicações financeiras. [N. da Tl
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Pode até não funcionar na sua regrão. As condições de mercado

podem ser diferentes. Mas o exemplo ilustra como um Processo

financeiro simples gera centenas de milhares de dólares, com pou-

co dinheiro e baixo risco. É .r* exemplo de como o dinheiro pode

ser apenas um contrato. Qralquer pessoa com instrução secundá-

ria pode Írzer isso.

Connrdo, muita gente não o faz. Muitos seguem o conselho-

-padrão: "Tiabalhe 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. Tiabalhar arduamente,pagar impostos com uma ta:ra de SW/orpou-

par o que sobra (as suas poupanças rendem 5010, que também são

tributados)?

OU

2. Despender tempo para desenvolver a sua inteligência financeira e

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

A isso, junte o tempo, e este é um dos seus maiores ativos, que

levarí püL poupar $190 000, se escolher a opção 1.

Agora consegue entender porque abano a cabeça silenciosa-

mente quando ouço pais a dizerem ,.O meu filho está a ir muito

bem na escola e está a receber uma boa formação». Pode ser bom,

mas será adequado?

Sei que essa estratégpade investimento é pequena. Foi usada aPe-

nas para mostrar como o Pequeno pode transformar-se em grande.

Relembro gue, o meu sucesso refete a importância de uma sólida

base financeira, o que começa com uma boa instrução financeira.

Já disse antes, mas vale a pena repetir: a inteligência financeira é

constituída por estas quatro comPetências técnicas:
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1.

2,

l

3..

:

AlxÀBEflzÁÇÃorrNArycrrnA.Â qpacidade de entender os nú-
IIrcfiO6.

Bsrn qrfrclAs DE II{vEsrrMENTo. Â ciencia do dinhei rc afazrr*

dinheiro.ril.:

O rr,rfnceoo. Ofera e pÍocura. âIerender Grúam Bell deu

ao mercdo o que este desejaur. Bill Gates fezo mçsnlo. Ume
cem de $75 000, apr,cscntada por $ó0 (D0 e que custou $20 000,

ta,Ínbém foi o resultado de percóer ruaa oporarnidade cria-

& Pe& mercado. Alguémrestara t comprar c algu{m €stÍnxa I

A,LEI' O conheciÍnento da lei e dos regulamentos sobre coo:*

túilida& e empÍcsas. Recomendo que se jogue dentro dae

ry$ra§.

4r

\,

:

I

:

São os fundamentos básicos, ou a combinação destas competên-

cias, necessários para se ser bem-sucedido na busca da riquezarseja

pela compra e venda de pequenos imóveis, grandes apartamentos,

empresas, ações, dnrlos, fundos múnros, metais preciosos, cromos

de basebol ou coisas do género.

Por volta de 1996, o mercado imobiliário tinha recuperado e

todos estavam a entrar. O mercado de ações estava em alta e to-
dos estavam a entrar. A economia dos EUA reerguia-se. Come-
cei a vender em 1996 e viajei paÍa" o Peru, Noruega, Malásia e
Filipinas. Os investimentos tinham mudado: nós estávamos fora
do mercado imobiliário, pelo menos no que se referia a compras.

Eu apenas observava, o aumento dos valores da coluna de ativos

e, provavelmente, começaria a vender mais para o fim do ano.

Isto dependia da aprovaçío do Congresso a algumas alterações

na legislrçío.Desconfio de que alguns desses pequenos negócios

imobiliários come çarío a ser vendidos e a promissória de $40 000

será convertida em dinheiro. Preciso de consultar os meus con-
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tabilistas, preparar-me púa a liquidar e Procurar formas de res-

guardar o dinheiro.

O que desejo ressaltar aqui é que os investimentos vêm e vão,

os mercados sobem e descem, as economias melhoram e entram

em crise. O mundo está semPre a conceder oPortunidades únicas

t cada, dia da sua úda, mas, na maior parte das vezes, não conse-

guimos percebê-las. Mas elas estão 1á. E quanto mais o mundo

muda e mais a tecnolosa progride, maiores oPortunidades exis-

tirão paÍa permitir que você e a sua família estejam seguros pelas

próximas gerações.

Então, porquê desenvolver a sua inteligência financeira? Repito:

só você pode responder a isso. Sei porque continuo a aPrender e de-

senvolver - faço-o Porque sei que estão a surgir mudanças. Prefiro

saudar a mudança do que agarrar-me ao Passado. Sei que haverá

expansões do mercado e crises. Qrero desenvolver continuamente

a minha inteligência financeira Porque, a cada mudança, algumas

pessoas ficarão de joelhos, suplicando pelos seus emPregos. Ou-

tras, entretanto, agarr arío os limões que a vida lhes der eh dí

a todos, ocasionalmente transformá-los-ão em milhões- Isso

é inteligência financeira.

Perguntam-me, muitas vezes, acerca dos limões que transfor-

mei em milhões. Hesito em usar mais exemplos de investimen-

tos pessoais. Hesito porque tenho medo de que PaÍeça vaidade ou

autoelogio. Não é essa a minha intenção. Uso os exemplos aPenas

como ilustração numérica e cronológica de casos concretos e sim-

ples. Uso os meus exemplos Porque quero que saibam que é fícl.
Torna-se mais fiícil quanto mais se familiarizuem com os quatro

pilares da inteligência financeira.

Pessoalmente, uso dois veículos principais para obter crescimento

financeiro: imóveis e ações de pequenas emPresas. Os imóveis são

a base. Todos os dias, os meus imóveis geram um ftu<o de caixa e,
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de tempos em tempos, o seu valor aumenta. As ações são usadas

paÍa obter um crescimento rápido.

Nao recomendo nada do que f"ço. Os exemplos são apenas isso,

exemplos. Se a opornrnidade é muito complexa e não entendo o

investimento, não faço. Matem ática simples e bom senso são nrdo
do que se necessita par;a alcançar sucesso financeiro.

Há cinco mzões pare.usar os exemplos:

1.

2.

3.

4.

5.

Para inspirar as pessoas a aprenderem mais
Para mostrar às pessoas que tudo é fícilse a base for sólida.

l* *oro* q.r" q""lq"o posoa pode obter uma grande fornrna.
Para mostraÍ que há milhões de maneiras de atingir os nossos
objetivos

Para mostrar que isto não é ciência espacial.

Em 1989, cosftrmava ir correr numa bela região de Portland, no
Oregon. Era um subúrbio com casas fantásticas que pareciam de
bonecas. Eram pequenas e lindas. Eu quase esperava encontrar na
calçada a Capuchinho vermelho a caminho da casa da avó.

Por todo o lado havia cartazes a dizer vENDE-se. O mercado da
madeira estava em crise, o de ações acabara de entrar em colapso
e a economia estava em baixa. Numa rua reparei num caÍtuz, qve
parecia estar ali colocado há mais tempo do que os outros, anun-
ciando a venda de uma casa. Ao passar por lá um dia encontrei o
dono do imóvel, que mostrava um ar preocupado.

- Qranto quer pela casa? - perpntei.
O dono virou-se e fez um sorriso desanimado.

- Faça uma oferta - disse. - Está à venda há um mo.Já,nin-
guém aparece p^Íavê-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 construí-

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 comprá-la.

O proprietário 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 , frcavt com $40

no final de cada mês. Nada de muito empolgante.

Um ano depois, o mercado imobiliário em baixa do Oregon

começou a recuperar. Os investidores da California, cheios de di-

nheiro obtido no seu mercado imobiliário, ainda em expansão,

estavam a deslocar-se Para norte e comPravam imóveis 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 aplicação amparada pela sessão 103117

e comecei a procurar um lugar onde pôr o dinheiro. Num mês en-

contrei um prédio com 72 aputamentos Perto da fiíbric t da,Intel,

em Beaverton, no Oregon. Os seus donos moravam na Alemanha

e não fazitmideia de quanto valia o local. Só queriam desfazer-se

do imóvel. 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 imóveis

com tributação diferida, vendemos o prédio por $495 000 e com-

prámos um com 30 apartamentos, €ffi Phoenix, no Arizona. Na-

quela altura mudámo-nos PatÍa. Phoenix tpàÍl, sair de uma crise, e

teríamos de vendê-lo de qualquer maneira. O preço do prédio de

17 Dispositivo da legislação tributária americana, que trata do adiamento do paga-

mento de impostos.ÍN. daTl
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30 apartamentos era de $875 000 com enrrada de $225 000. O fu-
xo de caixa proveniente do aluguer dos 30 apartamentos era de
pouco mais de $5000 por mês. O mercado de imóveis do Arizona
começou a subir e, em l996rum investidor do Colorado ofereceu

$1 200 000 pelo imóvel.

Pensámos em vendê-lo, mas decidimos esper lÍ paÍa ver se a
legislação relativa a ganhos de capitais seria alterada pelo Con-
gresso. Se mudasse, acredito que o imóvel deveria aumentar ou-
tros 1570 ou 20o/o. Além disso, os $5000 mensais eram um bom
fu:ro de caixa.

Este exemplo mostra como é possível transformar uma pequena
soma de dinheiro noutra muito maior. Repito: é uma questão de

entender demonstrações financeiras, estratégias de investimento,
sentir o mercado e conhecer as leis. Se as pessoas não têm conhe-
cimento destes tópicos, então tenderão a seguir o dogma-padrão,
que é Procurar segurança, diversificar e só aplicar em investimentos
seguros. O problema é que investimentos <(seguros», muitas vezes

são tão seguros que os seus ganhos são bem menores.

A maioria das coÍretoras não se envolverá em transações especula-

thas PaÍa se protegerem e aos seus clientes. E essa é uma política sábia.

Os negocios realmente «quentes>» não são oferecidos aos nova-
tos. Normalmente, os melhores negócios, que tornam os ricos ainda
mais ricos, estão reservados para aqueles que entendem o jogo.
É tecnicÍrmente il"Srl oferecer esses negócios especulativos a alguém
que não é considerado usofisticado» rtâsr naturalmente, acontece.

Qranto mais «sofisticado»» me torno, mais opornrnidades aparecem

no meu caminho.

Outra vantagem de desenvolver a sua inteligência financeira ao
longo da vida é o facto de lhe serem apresentadas cada vez mais
oportrnidades. E quanto maior for a sua inteligência financeira,
mais fiicil será um bom negócio. Qranto mais aprendo - e há
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muito para aprender - mais dinheiro há para ganhar, Porque com

o passar dos anos acumulo experiência e sabedoria. Tenho amigos

que se remetem à seguraoÇâ, trabalhando com afinco nas suas Pro-

fissões, que não conseguem adquirir sabedoria financeira, pois leva

tempo púe- ser desenvolvida.

De modo geral, a minha filosofia é plantar sementes na minha

coluna de ativos. Essa é t fórmula. Começo com Pouco e planto

sementes. Algumas desenvolvem-se, outras não.

Na nossa emPresa imobili átia,hípropriedades que valem mui-

tos milhões. É o nosso próprio trust de investimento em imóveis.

A maioria desses milhões partiu de investimentos mínimos, na

ordem dos $5000 ou $10 000. Todas essas entradas foram bene-

ficiadas por terem ocorrido em momentos de rápida ascensão do

mercado, com ganhos isentos de imposto, comPras e vendas feitas

repentinamente ao longo de alguns anos.

Também temos uma carteira de ações, abrigada numa emPresa a

que a minha mulher e eu chamamos o nosso fundo múnro pessoal.

Temos amigos qve fmern negócios especificamente com investi-

dores como nós, de modo que todos os meses temos dinheiro extra

para investir. Compramos ações de empresas de capital fechado, de

alto risco, especulativas, que estão próximo de serem cotadas em

bolsas dos EUA ou do canadá. (Jm exemplo de como é possível

obter ganhos nípidos são 100 mil ações comPradas a25 cêntimos,

pouco antes da abernrra do capital da empresa. Seis meses depois,

a empresa estava cotada em bolsa e as 100 mil ações valem ago-

m, $2 cada uma. Se a emPresa for bem gerida, o Preço continuará

a subir e as ações podem alcançar $20 ou mais, cada uma' Houve

ocasiões em que os nossos $25 000 se transformaram num milhão

em menos de um ano.

Se sabe o que está a fizer,então isso não é jogar. Só é jogo quan-

do põe dinheiro num negócio e Íezt Püa- que dê certo' O impor-
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tante é usar conhecimento técnico, sabedoria e amor ao jogo, para
minimizar os riscos. É obuio que há sempre rlgu* risco. É a inte-
ligência financeira que aumenta as oportunidades. Assim, o que
é muito arriscado pür. uma pessoa é menos arriscado púa-outra.
Essa é a principú ruzío pela qual incentivo as pessoas a investir
mais na sua instrução financeira do que em ações, imóveis ou ou-
tros mercados. Qranto mais esperto for, mais possibiüdades terá
de reduzir os riscos.

As ações em que invisto são extremamente arriscadas para a
maioria das pessoas e não aconselho, de forma alguma, que outras
pessoas o façam. Estou neste jogo desde lg7g e já paguei mais do
que devia por elas. Mas se verificar porque são, tais investimentos,
um alto risco para a maioria das pessoas, poderá orgmizxa sua vida
de maneira diferente, para que pegar em $25 000, e transformá-los
em $1 000 000 num ano, seja de baixo risco para si.

Como já disse anteriormente, nada do que escrevi é uma reco-
mendação. Sao apenas exemplos do que é simples e possível. O que
f.ço é coisa pequena no esquema global, conhrdo, pâra o indivíduo
comum, um rendimento de $100 000 por ano é tgradável. e não
muito diftcil de obter. Dependendo do mercado, e de quão esper-
to for, isso pode ser conseguido num pÍM.o de cinco a 10 anos. Se
mantiver as suas despesas correntes num nível modesto, $100 000
como rendimento adicional é bom, não importa se trabalha ou não.
Pode trabalhar se quiser, ou tirar folga e usar o sistema tributário
a seu favor, não contra si.

A minha base pessoal são os imóveis. Adoro imóveis porque
são estáveis e mudam devagar. Por isso, mantenho essa base só-
lida. o f,xo de caixa é constante e, se for gerido adequadamente,
tem boas possibüdades de ver o seu valor aumentado. A beleza de
uma sólida base em imóveis é que me permite arriscar um pouco
mais com as ações especulativas que compro.
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Se tenho grandes lucros no mercado de ações, Pago o imposto

sobre os ganhos de capital e reinvisto o que sobra em imóveis, ga-

rantindo assim o úcerce dos meus ativos.

Uma ultima considertçío sobre imóveis. Tenho viajado por

todo o mundo a ensinar a investir. Em todas as cidades ouço as

pessoas dizerem que não há imóveis baratos. Não é essa a minha

e4periência. Mesmo em Nova Iorque ou em Tóquio, ou mesmo nos

arredores das cidades, há pechinchas desprezadas pela maioria das

pessoas. Em Singapura, que atualmente regista uma alta no Preço

dos imóveis, podem encontraÍ-se ainda pechinchas em locais não

muito distantes. Logo, sempre que ouço alguém dizer «Você não

pode fazer isso aqui»», respondo que talvez a afirmação adequada

seja "Não sei como fazer isso aqui. .. aindarr.

As grandes opornrnidades não são vistas com os olhos, mas

com a mente .Hâ muitas pessoas que não ficam ricas porque não

têm o treino financeiro pura reconhecer oporhtnidades que estão

mesmo à sua frente.

Muitas vezes perguntam-me: .Como começar?,

No último capítulo mostro 10 passos que segui na trajetória

pare. a minha independência financeira. Mas lembro semPre que

é preciso que seja divertido. É aPenas um jogo. Àt ,"r"s ganha-

-se e às vezes aprende-se. Mas divirta-se. A maioria das pessoas

nunca ganha porque tem medo de perder. É pot isso que a escola

é tío tola. Na escola aprendemos que os erros são maus e somos

punidos por cometê-los. Contudo, se Prestar atenção à maneira

como os seres humanos aprendem, verá 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 t fazer. O mesmo também vale PaÍa enriquecer. Infe-

lizmente, a princípal ruáo pela qual a maioria das pessoas não
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é rica prende-se com o seu pavor de perder. Os vencedores não

têm medo de perder. Mas os perdedores, esses sim. Os fracos são

parte do processo do sucesso. As pessoas que evitam os fracassos

também evitam os sucessos.

Penso no dinheiro de forma semelhante ao meu jogo de ténis:
jogo muito, erro, corrijo, eÍro mais, volto a corrigir e melhoro o

meu jogo. Se perder o jogo vou até à rede e aperto a mão do meu
adversário, sorrio e digo "Até sábado".

Há dois tipos de investidores:

1. O primeiro tipo, o mais comum, são as pessoas que compram um

investimento empacotado. Procuram um retalhista, seja uma imo-
biliária seja um corretor ou um consultor financeiro, e compram

alguma coisa. Pode ser um fundo múnro, um trust de investimen-

tos imobiliários, ações ou tínrlos. É u-a forma simples de investir.

Pode ser comparado à pessoa que vai à loja e compra um compu-

tador, diretamente da prateleira.

2. O segundo tipo são os investidores que criam investimentos. Estes,

em geral, organizmo negócio de forma semelhante às pessoas que

compram os componentes e montam o seu próprio computador.

E algo sob medida. Eu não sei como juntar os componenres de

um computador, mas sei como agÍegar opornrnidades ou conheço

gente que sabe.

É este segundo tipo que tem mais probabilidades de se tornar
num investidor profissional. À, *r.r., são necessários anos para se

juntarem todas as peças. E nem sempre se consegue. O meu pai rico
incentivou-me a ser este tipo de investidor. É importante aprender
a juntar as peças, porque é aí que estão os grandes ganhos e, se a

maré for adversa, as grandes perdas.
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Se quer ser o segundo tipo de investidor, Precisa de desenvolver

três competências principais. Estas juntam-se às necessárias Para

se adquirir a inteligência financeira.

1. COwTO ENCONTR{R Lrl,tA OPORIITNIDA.DE qUE NINGTIÉN'I VIU. Você

vê 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 e nós não foi que,juntamente com a casa, a

compra envolvia mais quatro lotes de terrenovazio.Ele confiÍÍnou

isso na sua üsita à imobiliária. Depois de comprar a casa' demoliu-a

e vendeu os cinco lotes a um constnrtor, Por três vezes o que tinha

pago, e gaúou $75 000 em dois meses de trabdho. Não é muito

dinheiro, mas sem dúvida que é muito mais do que o salário míni-

mo, e não há muitas dificuldades técnicas.

2. COmO CONSEcUIR DINHEIRO. Em geral, as Pessoas só procuram o

banco. Este segundo tipo de investidor precisa de saber onde ar-

ranjar recursos e há muitas formas deÍazê-lo sem ir ao banco. Para

começar, aprendi a comPrar imóveis sem Precisar de bancos. Não

é tanto pelos imóveis, mas pela aprendizagem de como conseguir

o dinheiro, o que não tem Preço. Muito frequentemente ouço as

pessoas dizerem ..O banco não me dá um empréstims>», ou ,.Não

tenho dinheiro PaÍa comprar issorr. Se quiser tornar-se num inves-

tidor do tipo 2, precisará de aprender afazet o que atrapalha tanta

gente. Por outras palawas, a maioria das pessoas deixa que a falta

de dinheiro as impeça de fechar um negócio. Se puder evitar esse

obstáculo, estará milhões à frente dos que não aprenderam essas

habilidades. Por muitas vezesjá adquiri uma casa, ou açôes, ou

um prédio de apartamentos sem ter sequer um tostão no banco.

uma vez, comprei um prédio por $1 2000 000. o que fiz chama-



15ó RoseRr T. Krvosrxr

-se <(amarÍaÍ>> a transação com um contrato escrito de compra e
venda, entre comprador e vendedor. Então consegui o necessário

paÍa, p^gü o depósito 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 levanrei o diúeiro. Em
vez disso, a pessoa que depositou os $100 000 deu-me $50 000 por
ter encontrado o prédio, assumiu a minha posição e eu saí do ne-

gócio.Total de tempo de trabalho: três dias. Repito: conta mais o

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

3. Cotvto oRGANIZAR pEssoAs EspERTas. pessoas inteligentes são

aquelas que trabalham com, ou contratam, uma pessoa mais in-
teligente do que elas. Qrando precisar de orientação, assegure-se

de que escolhe, sabiamente, o seu conselheiro.

Há muito que aprender, mas a recompensa pode ser astronómi-
ca. Se não quiser aprender estas competências, então é aconselhá-
vel ser um investidor do tipo 1. A sua maior riqueza é o que sabe.

O seu maior risco é o que não conhece. Há sempre risco. por isso,
aprenda a geri-lo em vez de evitá-lo.
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He A0 6 - TRABALHE PARA

APREN IlER, J.I AÍl TRABATH E PELÍl

DINHEIRO

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

l- vem jornalista chegou a horas e começou imediatamente a

l- entrevista. Sentámo-nos no átrio de entrada de um hotel lu-

)«roso, tomámos caft e falámos do objetivo da minha visita à cidade.

Eu iria dividir o palco com ZigZiglar. Ele fúar:ia da motivação e

eu dos.,segredos dos ricosrr.

- Gostaria de ser, um dia, uma autora de bestsellers como o

senhor - disse ela. Eu jâlera, alguns dos seus artigos de jornal e

ficaraimpressionado. Ela tinha um estilo forte e claro e os seus ar-

tigos atraíam o interesse do leitor.

- O seu estilo é ótimo - resPondi. - O que a impede de al-

cançar o seu sonho?

- Parece que não consrgo ir adiante - resPondeu calmamen-

te. - Todos dizem que os meus romances são ótimos, mas nada

acontece. Por isso, continuo no jornal. Pelo menos dí pua' Pagú

as contas. O senhor teria alguma sugestão?

- sim - retorqui, animadamente. - um amlgo meu tem,

aqui em Singapura, um curso que ensina as Pessoas a vender. Ele

dá cursos de treino em vendas Para as principais empresas desta

cidade e penso gue, se assistis§e a um dos seus cursos, a sua carrei-

ra poderia beneficiar bastante.

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

Abanei a cabeça afirmativamente.

- Está a falal- a sério?

Voltei a dizer que sim com a cabeça. ..O que tem isso de mal?,
Agora eu estava a recuar. Ela ofendera-se com o que eu disse. Mais
valia não ter dito nada. Na minha tentativa de ser útil, comecei a
defender a minha sugestão.

- Tenho um mestrado em literatura inglesa. Porque frequen-
tariaum curso de vendas? Sou uma profissional. Fui paÍLa univer-
sidade p^Ía não ser vendedora. Odeio vendedores. Eles só pensam
em dinheiro. Diga-me: porque iria esnrdar vendas?

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

Na mesa em frente do sof,i estava um exemplar de um bestsel-
ler que eu publicara. Peguei no liwo e nalgumas noras que ela es-
crevera num bloco.

- Está a ver isto? - perguntei, apontando púaas suas anotações.

Ela olhou para o bloco.

- O quê? - disse ela, confusa.

Novamente, apontei para as suas anotações. No bloco ela escre-
vera «Robert Kiyosaki, autor de bestsellersr.

- Aqui está escrito <<autor de bestsellersrr, nío diz.,o melhor
escritorrr. Os seus olhos arregalaram-se imediatamente.

- Sou um péssimo escritor. Você é uma grande escritora. Eu
frequentei cursos de vendas. Você tem um mestrado.Junte as duas
coisas e terá uma <(autora de bestsellers, e uma,.boa escritora»r.

Ela tinh 
^, 

agora.ruma elpressão furiosa.

- Nunca me rebaixarei ao ponto de ir aprender a como vender.
Pessoas como o senhor não têm de andar a escrever. Fui treinada
profissionalmente para escrever e o senhor para vender. Não é justo.

Guardou o resto das suas notas e saiu disparada através das am-
plas portas de vidro, puÍe-a húmida manhã de singapura.
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Pelo menos, na manhã seguinte, a sua rePortagem era equili-

brada e favorável.

O mundo está cheio de gente inteligente, talentosa, instruída e

qualificada. Encontramo-nos com elas todos os dias. Estão à nos-

sa volta.

Alguns dias antes, o meu caffo estava com problemas. Entrei

numa oficina e o jovem mecânico arranjou-o em minutos. Ele

soube o que o carro tinha só através do barulho do motor. Fiquei

impressionado.

A triste verdade é que um grande talento nío é suficiente.

Fico sempre muito chocado ao Perceber o Pouco que ganham as

pessoas talentosas. Ouvi no outro dia que menos de 5o/o dos ameri-

canos ganham mais de $100 000 por ano.Jí encontrei gente mui-

to instnrída, brilhante, que ganha menos de $20 000 anualmente.

Um consultor comercial especializtdo natretmédica dizia-me que

muitos médicos, dentistas e quiropráticos têm dificuldades finan-

ceiras. Até então, eu Pensava que, depois de se formarem, os dó-

lares choveriam. Foi esse consultor que me disse: uEles estão uma

competência abaixo da grande riqueza."

O que i'sso quer drzer é que muitas Pessoas precisam apenas de

aprender e dominar uma aptidão a mais e o seu rendimento au-

mentará exponencialmente.Já mencionei que a inteligência finan-

ceira é uma sinergia entre contabilidade, investimento, marketing e

direito. Combine essas quatro aptidões técnicas e gaúar dinheiro

com dinheiro será mais f,icil. Qrando se fala de dinheiro, a única

competência que a maioria das pessoas conhece é trabalhar mais.

O exemplo clássico de sinergia de aptidões era essa jovem jor-

nalista. Se ela aprendesse ativamente as comPetências de vendas

e marketing, o seu rendimento poderia aumentar de forma esPe-

tacular. Se eu fosse ela, faria alguns cursos de redação publicitária,

além de vendas. Então, €ffi vez de trabalhar no jornal, procuraria
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um emprego numa agencia de pubücidade. Mesmo se o seu salá-
rio reduzisse, ela aprenderia a comunicar «sinteticamente»»r como
se fu com tanto sucesso na publicidade. Ela também aprenderia
relações públicas, uma apridão importante. Aprenderia como ob-
ter milhões em publicidade granrita. Então, à noite e nos fins de
semana, poderia escrever o seu grande romance. E, quando tivesse

terminado, estaria mais apta püavender o seu liwo. E, assim, err
pouco tempo, poderia ser <<autora de bestsellersr.

Qrando publiquei o meu primeiro liwo, If yu uant to be riclt
and ltappy, don't go to scltool? lSe quer ser rico efeliz, não aá faro a es-

cola?frum editor sugeriu que mudasse o título para .á Econornia da
Educaçã0. Disse-lhe que, com um tínrlo como esse, só conseguiria
vender dois exemplares: um para a miúa famflia e o outro para o
meu melhor amigo. O problema é que eles esperariam que lho ofe-
recesse. O tinrlo agressivo foi escolhido porque eu sabia que assim
obteria toneladas de publicidade. Sou a favor da educação e acredi-
to numa reforma educacional. De ouffa forma, porque continuaria
a pressionar por mudanças no nosso antiquado sistema de ensino?
Por isso, escolhi um título que me permitisse ir a mais apresentações

de teleüsão e à rádio, unicamente por causa da conuovérsia. Muitas
pessoas pensaram que eu era louco, mas o liwo vendeu muito bem.

Qrando me formei na Academia de Marinha Mercante dos EUA,
em 7969, o meu pai instmído ficou feliz.A Standard Oil da Cali-
fornia contratara-me para a sua frota de naüos-tanque. Eu era ter-
ceiro-imediato e o salário era baixo, se comparado com o dos meus
colegas, mas era um bom emprego püaum recém-formado. O meu
ordenado inicial era cerca de $42 000 por ano, inclúndo as horas
e)ftra, e eu só trabalhava durante sete mes tiúa cinco meses de
ftrias. Se quisesse, poderia ter ido para o Vietname com uma em-
presa de navegação subsidi ína, e teria facilmente duplicado o meu
salário, emvezde descansar nas frrias.
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Tinha uma grande carreira à minha frente, contudo demiti-me

seis meses depois e fui p r^ a Marinha dos EUA, para aprender

a voar. O meu pai instruído ficou arrasado. O pai rico deu-me os

parabéns.

Na escola e no local de trabalho estava na moda a «esPecia.hza.-

ção». Isto é, para ganhar mais ou obter uma promoção era necessá-

rio especializarse em tlgo como ortopedia ou pediatria. O mesmo

se aplica a contabiüstas, arquitetos, advogados, pilotos e outros.

O meu pai instnrído acreditava no mesmo dogma e ficou empol-

gado quando, finalmente, obteve um doutoramento. Muitas vezes

ele admitia que as escolas recompensam as Pessoas que esnrdam

mais e mais, a respeito de menos e menos.

O p"i rico incentivava-m e afazer exatamente o oPosto: ..Precisas

de saber um pouco sobre várias coisas», eÍalsua sugestão. É por isso

que durante anos trabalhei em diferentes áreas das suas empresas.

Durante 
"lgp* 

tempo trabalhei no departamento de contabilida-

de. Embora provavelmente nunca chegasse a ser contabilista, ele

queria que aprendesse por <<osmose». O p"i rico sabia que eu as-

similaria o "jargão» e distinguiria aquilo que é importante do que

não importa. Thmbém rabalhei como aprendiz de empregado de

mesa e como operário na construção, bem como em vendas, reser-

vas e marketing. Ele estava a «PreParar» o Mike e a mim. Insistia

pzrlque nos sentássemos püa assistirmos aos seus encontros com

diretores de bancos, advogados, contabilistas e corretores. Qreria
que conhecêssemos um pouco sobre cada detalhe do seu império.

Qrando abandonei o meu emPrego bem Pago, na Standard

Oil, o meu pai instruído teve uma conversa séria comigo. Ele es-

tava pernrrbado. Não conseguia entender a minha decisão de lar-

gar uma carreira que oferecia um bom salário, grandes beneffcios,

muito tempo de folga e oPornrnidades de promoção. Qrando me

perguntou, certa noite, ..Porque te demitiste?»»r não consegui, por
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mais que tentasse, explicar-lhe. A minha lógica não se encaixava na

dele. O grande problema é que a minha lógica eÍa, ado meu pai rico.

A segurança no emprego era nrdo para o meu pai instruído.
Aprender era nrdo perÍe-o meu pai rico.

O meu pai instruído pensou que eu tivesse ido parao curso püa
aprender a ser comandante de navio. O pai rico sabia que eu esta-

valí PaÍa estudar comércio internacional. Enquanto esnrdava fiz
transporte de cargas, naveguei em grandes cargueiros e em navios

de passageiros pelo Extremo Oriente e no Pacífico Sul. O pai rico
incentivava-me a navegar pelo Pacífico, emvez de ir parla Euro-
pa, porque sabia que as <<nações emergentes»» estavam na Ásia e não

no Velho Continente. A maioria dos meus colegas de nrrma, in-
cluindo Mike, ainda participava em festas nas suas fraternidadesls

e eu já estudava comércior povos, estilos de negócios e culnrras no

Japío,Thiwan, Tailandia, Singapura, Hong Kong, Vietname, Co-
reia, titi, Samoa e Füpinas. Eu também frequentava festas, mas

não em fraternidades. Cresci rapidamente.

O meu pai instruído não conseguia entender porque me demi-
tira do emprego e entrara püe. a Marinha. Disse-lhe que queria
aprender a.volÍrmas realmente o que eu queria"eÍaaprender a co-
mandar tropas. O p"i rico e4plicara-me que a parte mais diftcil da

condução de uma empresa é a gestão de pessoas. Ele passara três

anos no exército; o meu pai instruído tinha ficado isento do serviço

militar. O pai rico falou-me do valor de aprender a liderar pesso-

as em sinrações diftceis. "Liderança é o que precisas de aprender
LgoÍa», dizia. "Se não fores um bom líder levarás um tiro pelas

costas, como acontece nos negócios.»»

18 Nos EUA, grande parte dos estudantes do ensino superior estão associados a fra-
ternidades, que são uma espécie de clubes e muitas vezes também funcionam como re-
públicas estudantis, onde residem. [ÀI da Tl
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Ao voltar do Vietname, em 1973, demiti-me, embora adoras-

se voar. Arranjei um emprego na Xerox CofP.Fui para lá por uma

razíore não se prendia com os beneftcios. Eu era bastante tímido

e a ideia de vender parecia-me a coisa mais tterrorizante do mun-

do. A Xerox tem um dos melhores Programas de treino em ven-

das dos EUA.

O p"i rico ficou muito orgulhoso de mim.Já o meu pai instruí-

do ficou envergonhado. Sendo um intelectual, considerava que os

vendedores estavam abaixo dele.Tiabalhei na Xerox durante quatro

anos, até que superei o medo de bater às portas e ser rejeitado.

Ao alcanÇar, permanentemente, um lugar entre os cinco maiores

vendedores, demiti-me e fui em frente, deixando atrás de mim ou-

tra grande carreira, numa ótima emPresa.

Eml977, formei a miúa primeira emPresa.O pti rico prep^ÍaÍ^

o Mike e a mim parlassumirmos as rédeas de empresas. De modo

que agora precisava formá-las e pô-las a funcionar. O meu primeiro

produto, uma carteira de nylon e velcro, era fabricado no Extremo

Oriente e remetido Para um ar:marzêrn em Nova Iorque, Perto da es-

cola que eu frequentara. A minha educação 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 recupêfât)», era o seu conselho. Na véspera do meu Uigesi-

mo aniversário, a primeira remessa saiu da Coreia.PutlNova Iorque.

Hoje ainda f"ço negócios internacionais. E, conforme me incen-

tivou o pai rico, procuro os países emergentes. A minha empresa de

investimentos opera na América do Sul, Ásia, Noruega e Rússia.

Há um velho ditado segundo o qual "Emprego é sinónimo de

quase falidor. " E, infelizmente, eu diria que isso se aplica a milhões

de pessoas. Como a escola não acha que a inteligencia financeira

re Expressão que contém um trocadilho intraduzíveL:Job is an atonymfor "Just Oaer

Broke,.ÍN. daTl
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seja inteligência, a maioria dos trabalhadores <<vive de acordo com

as suas poss€s»». Tiabalham e pagam as contas.

Há outra terrível teoria da gestão que diz que «os empregados

trabalham apenas o suficiente puÍl- não serem despedidos e os pa-
trões pagam apenas o suficiente para os trabalhadores não irem
emborarr. E se observar a escala salarial da maioria das empresas,

diria que há uma certa verdade nessa afirmação.

O resultado é, na generalidade, uma ausência de progressão dos

trabalhadores. Fazem o que foram ensinado s a" fizer: uConseguir

um emprego s€grro.» A maioria dos empregados concentra-se em

salrírios e beneftcios que os remuneram a curto pÍlzormas que são

frequentemente desastrosos a longo prazo.

Já eu recomendo aos jovens que procurem emprego pelas opor-
nrnidades de aprendizagem, mais do que pelo que possam receber.

E preciso ver que aptidões se deseja adquirir, antes de escolher uma
profissão específica e antes de cair na Corrida dos Ratos.

Uma vez rprisionadas num processo permanente de pagamen-
to de contas, as pessoas tornam-se como os peque nos bamsters a

correrem nas gaiolas. As suas pequenas pernas peludas correm fu-
riosamente, a roda gira incessantemente, mas dia vai, dia vem, elas

ainda estão na mesma gaiola: grande emprego...!
No filme Jerry Maguire,comTom Cruise, há grandes sugestões.

Talveza mais memorável seja «Mostre-me o dinheiro»».lVtxs há ou-
tra frase que me parece mais verdadeira. Aparece na cena em que
Tom Cruise está a sair da empresa. Ele acaba de ser demitido e per-
gunta a todos os colegas: ..Qem quer acompanhar-me?, E todos
permanecem silenciosos e petrificados. Apenas uma mulher se le-
vanta e diz:..Eu gostaria, mas daqui a três meses serei promovida.,

A afirma çío é provavelmente a mais verdadeira de todo o filme.
É o tipo de frase que as pessoas usam paÍa,continuarem a traba-
lhar e pagarem as suas contas. Sei que o meu pai instruído espe Íava
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pelo seu aumento anual, e todos os anos ficava desiludido. Então

ele voltava a estuda Í puÍa se tornar mais qualificado, de modo a

poder obter outro aumento, mas acabava Por sofrer uma deceção,

mais uma vez.

Frequentemente Pergunto às pessex5; ..Para onde o está a le-

var essa atividade diríria?" Como o Pequeno ltamster, duvido que

as pessoas olhem puÍr. onde o seu trabalho árduo as está a levar.

O que lhes oferece o futtrro?

Cyril Brickfiel, o antigo diretor executivo da Associaçío Ame-

ricana de Reformados, afirma que «as reformas privadas estão num

caos. Em primeiro lugar, S}o/oda força de trabalho não conta ahral-

mente com fundos de pensão. Por si só, isso já deveria ser motivo de

grande preocup tçío.E entre 750/o e 800/o dos demais têm reformas

desprezíveis, na ordem dos $55, $150 ou $300 por mês».

No seu liwo Tbe retirement myth lO nito da reforma], Craig S.

Karpel escreve: ..Visitei a sede de uma grande emPresa nacional de

consultoria especiahzada em aPosentações e falei com uma dire-

tora administrativa, que planeia enrberantes planos Purlaltos exe-

cutivos. Qrando lhe perguntei o que as Pessoas comuns poderiam

esperar receber como reforma, ela disse com um sorriso confiante:

i4, bala de prata."

- O que é - Persntei - a "bala de prata"?

Ela abanou os ombros:

- Se os baby boomeril descobrem que não têm dinheiro su-

ficiente p Íaviver quando forem mais velhos, semPre podem dar

um tiro nos miolos.r,

Karpel continua, explicando a diferença entre os antigos pla-

nos de beneffcios definidos e os novos planos de contribuições

programadas, que são mais arriscados. Não é um quadro anima-

20 Expressão usada para a geração nascida após a Segunda Guerra Mundial. ÍN. daTl
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dor para a maioria das pessoas que está a trabalhar ahralmente.
E isso é só a reforma. erando 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, anualmenre. Numa casa de
repouso paiÍl idosos, sem qualquer mordomiara,anuidade anda-
va à volta de $88 000.

Muitos hospitais, em países onde a medicina tem um caráter so-
cial,já se veem obrigados a tomar decisões dramáticas como <<quem

permanecerá, vivo e quem vai morrerr. Eles tomam essas decisões

com base no orçamento e na idade dos pacientes. Os cuidados mé-
dicos são destinados aos pacientes mais jovens. O doente mais
velho fica para o fim da fila. Assim como os ricos podem permitir-
-se uma boa educ tçíortambém podem manter-se vivos, enquanto
aqueles com Pouca fornrna morrem.

Ponho-me a imaginar se há trabdhadores a pensar no funrro
ou se apenas se preocupam com o próximo ordenado sem se ques-
tionarem sobre o que virá mais adiante...?

Qrando 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 segurança,

que são, admito, importantes, sugiro que procurem um segundo
emprego onde possam aprender outra competência. Muitas vezes

recomendo que se integrem numa empresa de marketing de rede,
também chamado marketing multinível, se quiserem adquirir apti-
dões de venda. Algumas dessas empresas têm excelentes programas
de treino que ajudam as pessoas a suportar o medo do fracasso e da
rejeição, que são as princip ais rarÃes pelas quais a maioria das pes-
soas não é bem-sucedida. A instrução vale mais do que o dinheiro, a

longo PÍLz.o.Qrando ofereço esta sugestão, ouço muitas vezes dizer
..4h, isso dá muito trabalho»» ou «Só quero faz.ero que me interessa»».
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Qranto à primeira resPosta, retulçe; ,,Então o senhor prefere

passar a vida a entregu 50o/o do que ganha ao governo?»» Qranto
à segunda observação, digo: .,Eu não tenho interesse em ir ao gi-

násio, mas vou PaÍL me sentir melhor e viver mais-»»

Infelizmente, há verdade no velho adágio: ,rBurro velho não

aprende línguas., A menos que a Pessoa esteja habinrada a mudar,

será diftcil mudar.

Mas, para aqueles que ainda estão em cima do muro em relação

à ideia de trabalh LÍ ptÍ^aprender tlgo novo, ofereço esta palawa de

incentivo: a vida PaÍece-se muito com ir ao ginásio. A parte mais

diffcil é decidir começar. Uma vezfeitoisso torna-se fácil. Em mui-

tas ocasiões ficava hesitante em ir Para o ginásio' mas ao chegar lá,

em movimento, era ótimo. Depois dos exercícios fico semPre fehz

por ter decidido ir.

Se não está disposto a trabalhaÍ PLÍr. aprender dgo novo, e in-

siste em espe ciúnar-se na sua área, assegure-se de que vai traba-

lhar numa empresa sindicali ztda.2r Os sindicatos foram pensados

P^Ía proteger especialistas.

O meu pai instruído, depois de ter caído em desgÍaç^junto

do governador, tornou-se presidente do Sindicato de Professo-

res do Havai. Ele dizia que esse era o trabalho mais pesado que já

tivera na üda. O meu pai rico, Por outro lado, Passou toda a sua vida

afaz.ero possível para que as suas empresas não fossem sindicahzt-

das. E foi bem-sucedido. Embora os sindicatos fizessem força, o pai

rico conseguiu semPre combatê-los.

Pessoalmente não tomo partido, porque consigo ver a necessidade

e os beneffcios de ambas as situações. Se seguir os conselhos da es-

2r A legislação trabalhista dos EUA considera a possibilidade de haver emPresas em

que todos ãr oáU"tn"aores devam ser sindicúzados e outras em que nenhum o seja. Até

cerca de lg4T,ertmadmitidas empresas em que a contratação de trabalhadores só podia

ser feita entre sindicalizados. Posieriormente, o dispositivo foi modificado para que os

trabalhadores pudessem sindicaliz^Í-se após a contratação.ÍN. daTl
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cola, tornando-se altamente especializado, então procure a proteção
do sindicato. Por exemplo, se eu tivesse prosseguido a miúa carrei-
ra de piloto de aviões, teria procurado trabalhar numa empresa em
que o sindicato dos pilotos fosse forte. Porquê? Porque a minha úda
teria sido dedicada a aprender uma competência que só tem valor
num ramo de atiüdade. Se tivesse de abandonar esse ramo, as mi-
úas aptidões não teriam valor noutras atividades. Um piloto sénior,
com 100 mil horas de voo, a gaúar $150 000 ao ano, teria dificul-
dades em encontrar um emprego com igual remuneração no ensino.
As capacidades não se transferem necessariamente de um ramo de
atividade pü^outro; os pilotos recebem salírios altos por possúrem
competências que não teriam valor,por oxemplq no sistema de ensino.

Anralmente, pode dizer-se o mesmo Lté no caso dos médicos.
com todas as mudanças ocorridas na Medicina, os especialistas
têm de se agrupar em orgrnizações médicas como os planos de
saúde. Sem dúvida que os professores precisam de se sindic ahzar.
Anralmente, nos EUA, o Sindicato dos Professores é o maior e

mais rico. A Associação Nacional de Educ açío tem uma grande
força política. os professores precisam da proteção do seu sindica-
to porque as suas aptidões também têm escasso valor fora da írea
da educação. De modo que a Íegre. prática é: ..§s for anralmente
especializado, sindicalize-se. »»

Qrando pergunto aos meus alunos "Qrais de vocês fazem um
hamburguer melhor do que os da McDonald's?r, quase todos levan-
tam a mão. Então insisto: ..Se a maioria de vocês fiz umhambúr-

8lrer melhor do que os da McDonald's, porque é que eles ganham
mais dinheiro do que vocês?,

A resposta é óbvia: a McDonald's é um ótimo sistema de negó-
cios. A rnio pela qual tantas pessoas talentosas são pobres é que
elas concentram-se na preparação de um hambúrguer melhor, mas
sabem muito pouco sobre sistemas de negócios.
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Um amigo meu, do Havai, é um grande artista e ganha bastan-

te dinheiro. Um dia, o advogado da sua mãe ligou a dizet 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 negócios

usando parte desse dinheiro em publicidade. Dois meses depois,

o seu primeiro anúncio a cores, de página inteira, aPareceu numa

revista cuÍLvoltada para os muito ricos. O anúncio foi publicado

durante três meses. Ele não teve qualquer retorno e toda a sua he-

rança desapareceu. Agora ele quer Processar a revista Por ter sido

enganado.

Este é um caso típico de alguém que pode fazer um belo ham-

búrguer, mas que conhece pouco de negócios. Qando lhe Pergun-

tei o que tinha aprendido, a sua resPosta foi: "Os pubücitários são

uns vigaristâs»». Então Perguntei-lhe se não gostaria de fazer um

curso de vendas e outro de marketing direto. A sua resposta foi:

..Não tenho tempo e não quero deitar dinheiro à rua.'

O mundo está cheio de pessoas talentosas. Com muita fre-

quência são pobres, têm dificuldades financeiras ou ganham menos

do que poderiam, não pelo que sabem mas pelo que não sabem.

Concentram-se em aPerfeiçoar as suas aptidões PaÍa ftzetem

um melhor hambúrguer, em vez de pensarem em como vender e

entregar esse hambúrguer. Túvez a McDonald's não faça o me-

lhor hambúrguer, mas é a cadeia que melhor vende e apresenta

os seus hambúrgueres.

O pri pobre queria que eu me esPecializasse. Era assim que acha-

va que se ganhava mais. Mesmo depois de ouvir do governador do

Havai que já não poderia trabalhar P^r^ o estado, o meu pai ins-

truído continuou a incentivar-me a especializar-me. O pai pobre

assumiu então a causa do Sindicato de Professores, fuendo cam-

panhas por mais proteção e maiores beneftcios para esses profis-
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sionais altamente especializados e instruídos. Ele nunca entendeu
gue, quanto mais especializtdo nos tornamos, mais ficamos amar-
rados e dependentes dessa especializrçáo.

O pri rico aconselhava o Mike e eu a «prepararmo-nos»». Muitas
grandes empresa s farnmo mesmo: procuram jovens recém-formados

nas faculdades e começam a «preparaD» essas pessoas pmaexercerem,

um dia, altos cargos na orgarizaçío. Esses jovens brilhantes não se

especializam num departamento: percoÍrem as diversas secções püa
aprenderem todos os detalhes dos sistemas de negócios. Os ricos
frequentemente «prepararn»» 6s seus filhos ou os filhos dos outros.
Ao fuÂ,-lo, os seus filhos adqúrem uma visão geral das operações da
emPresa e conhecem a inter-relaçio entre os vários departamentos.

A geração da Segunda Guerra Mundial considerava negarivo
mudar de emprego. Hoje considera-se uma atinrde inteligen te.Ját
que as pessoas passarão a mudar de emprego em vez de procura-
rem maior especiahztçío, porque não pensar em ..aprendeÍ»» 6xi,
do que em «ganhar"? A curto pÍa.zo pode ganhar menos. Ao longo
pÍLzo, resultará em grandes dividendos.

As principais capacidades administrativas necessárias para o
sucesso são:

l. Gestão do fluxo de caixa.

2. Gestão de sistemas (incluindo-o a si e ao rempo dedicado àfamília ).

3. Gestão do pessoa!.

As capacidades especializrdrc mais importantes são as ven-
das e a compreensão da comerciúização. A base paÍa o sucesso
pessoal é a aptidío para, vender, isto é, pLÍL comunicar com ou-
tro ser humano, seja cliente, firncionário, chefe, cônjuge ou filho.
competências de comunicação como escrever, Íalare negociar são

cruciais pLÍ^ uma vida de sucesso. São capacidades que exercito
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constantemente, to fizet cursos ou a comPrar filmes educativos

Para aumentar o meu conhecimento.

Como já mencionei, o meu pai instmído trabalh 
^vL 

cadlvez mais

arduamente quanto mais competente se tornava. Ele também se via

cada vez mais encuralado, quanto mais se especializtva. Embora o

seu salário aumentasse, as escolhas diminuíam. Pouco depois de ter

sido mandado embora do trabalho no governo, descobriu como era

rnrlnerável profissionalmente. É t.*.lhante ao que ocoÍre com os

atletas profissionais, que de rePente sofrem uma lesão ou ficam ve-

lhos púao desporto.A sua posição bem remunerada é perdida e eles

têm aptidões limitadas às quais podem recorrer. Penso que é por isso

que o meu pai instmído se envolveu tanto com os sinücatos a partir

de então. Ele percebeu o quanto o sindicato poderia tê-lo ajudado.

Anralmente encontro ex-professores a ganharem centenas de

milhares de dólares por ano. Eles ganham tanto Porque têm, além

das competências especializadas da sua írearoutras aptidões. Po-

dem ensinar, vender e comercializat.As capacidades de venda e de

marketing são diffceis para muitas Pessoas, sobrenrdo devido ao seu

medo da rejeição. Qranto melhor comunicar, negociar e lidar com

esse medo da rejeição, tanto mais f,ícil será a vida. Da mesma ma-

neira como aconselhei aquela jornústa que queria tornar-se <<auto-

ra de bestsellers»», repito isto a toda a gente: ter uma especializaçío

técnica tem Pontos fortes e Pontos fracos. Tenho amigos que são

génios, mas não conseguem comunicar efetivamente e, Por isso, os

seus ganhos são lamentáveis. Eu aconselho-os a Passarem um ano

a aprender vendas. Mesmo que não ganhem nada, a sua capacida-

de de comunic 2,çío melhorará. E isso não tem Preço.

Além de sermos bons aprendizes e vendedores, e de perceber-

mos de marketing, devemos ser tão bons professores como bons

alunos. Puasermos verdadeiramente ricos devemos ser cLPLzes de

dar e de receber. Nalguns casos de dificuldades financeiras, muitas
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vezes o que falta é dar e receber. Conheço muita gente pobre por-
que não é nem bom estudante nem bom mestre.

os meus dois pais eram homens generosos. A primeira re-
gra de ambos era ,.darr. A educação era uma das suas formas de
ofertar. Qranto mais davam, mais recebiam. uma diferença evi-
dente estava na doação de dinheiro. o meu pai rico doava altos
montantes. Doava, pura" a lgreja, paÍa instituições de caridade,
paÍa, a sua fundação. Ele sabia que para receber dinheiro, deveria
dar dinheiro. A doação de dinheiro é o segredo da maioria das
grandes famílias ricas. É por isso que existem instituições como
a Fundação Rockfeller e a Fund açío Ford. são organizações des-
tinadas a assumir a própria rique za e l aumentá-la, bem como a
distribuí-la perpetuamente.

O meu pai instruído cosnr mava, dizer:,.erando tiver algum di-
nheiro a mais vou doá-Io." O problema é que nunca havia dinheiro
a mais. Tiabalhava sempre mais paÍa, conseguir mais dinheiror €rl
vezde se concentrar na principal lei do dinheiro: ,.Dai e recebereis.»
Ele acreditava, exatamente, no contrário: ..Recebe e então darás.,

Concluindo: transformei-me em ambos os pais. Uma parte de
mim é um capitalista convicto, que adora o jogo do dinheiro a fa-
zer dinheiro. A ouüa é a do mestre socialmente responsável, que
está profundamente preocupado com o crescente hiato que separa
os que mais têm dos que nada têm. Acredito que o principal res-
ponsável por esse hiato crescente é o sistema de ensino arcaico.







cAPírulo olro

COMO SUPERAR OS OBSTÁCULOS

N ) esmoque as Pessoas tenham esnrdado e se alfabetrztdo

I \/ I ao ponto de vista financeiro, ainda podem enfrentar obs-

I I táculos püLse tornarem financeiramente independentes.

Há cinco ru,óesprincipais que levam pessoas financeiramente úfa,-

betizrdrs a não desenvolverem uma coluna de ativos significativa,

que poderia render grandes montantes de flu:ro de caixa, colunas

de ativos que poderiam libertá-las Para üver a vida sonhada, effi

vez de trabalharem a tempo inteiro aPenas PLÍa PagÚ as contas'

Essas cinco razões são:

l. Medo.

2. Superar o ceticismo.

3. Preguiça.

4. Maus hábitos.

5, Arrogância.

RIZÃO N.o 1. Srfpnnen O MEDO DE PERDER DINHEIRO' Nunca en-

contrei ninguém que gostasse realmente de perder dinheiro' E em

toda a minha üda nunca conheci uma Pessoa rica que nunca tivesse

perdido diúeiro. Mas encontrei muita gente pobre que nunca Per-

deu um tostão... investindo. o medo de perder dinheiro é real.To-

dos têm. Mesmo os ricos. Mas o problem anioestá no medo, está na
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maneira de lidar com as perdas. É 
" 

maneira de lidar com o fracasso
que faza diferença na nossa vida. Isso serve pülqualquer coisa, não
aPenas Püto dinheiro. A principal diferença entre uma pessoa rica
e uma pobre está em como lidam com esse medo.

Nao há mal nenhum em ter medo. É aceitável ser um covarde
quando se trata de dinheiro. você ainda pode ser rico. somos to-
dos heróis nalgumas circunstâncias e covardes noutras. uma ami-
ga dt minha esposa é enfermeira num posto médico. erando vê
sangue entra em ação. Qrando falo sobre investir, ela desata a fu-
gir. Qrando eu vejo sangue não fujo, desmaio.

O meu pai rico entendia as fobias relativas ao dinheiro...Algu-
mas pessoas têm pavor de cobras. Algumas pessoas têm pavor de
perder dinheiro. Ambas são fobiasr, dizia. A sua solução para afo-
bia de perder dinheiro resumia-se a uma pequena frase: .,se odeia
o risco e a preocupação... comece cedo.r,

É por isso que os bancos aconselham que se inicie o hábito da
poupança desde a juvennrde. se começar jovem, será fiícil ser rico.
Nao vou alongar-me sobre isto, mas há uma grande diferença en-
tre pessoas que começam a poupar aos 20 anos e as que começam
aos 30. Uma diferença apreciável.

Diz-se que um dos assombros do mundo é o poder dos juros
compostos.A aquisição da ilha de Maúartan é conside rada,uma das
maiores pechinchas de todos os tempos. Nova Iorque foi comprada
por $24 em qúnquilharias e contas de vidro. connrdo, se esses $24
tivessem sido investidos a juros de 8%o ao ano estariam a valer mais
de $28 000 000 000, em 199s. Manhattan poderia ser recomprada
e ainda sobraria diúeiro p^Í^comprar boa parte de Los Angeles,
especialmente com os preços dos imóveis vigentes em 1995.

o meu vizinho trabalha numa grande empresa de computa-
dores. Está líhá,25 anos. Daqui a cinco anos deixará a empresa
com $4 000 000 no seu fundo de pensão privado. o diúeiro está
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aplicado em fundos múnlos altamente rentáveis, que ele conveÍteÍit

em tínrlos e papéis do governo. Qando se reformar, terâ 55 anos e

um fuco de caixa de cerca de $300 000 ao ano, mais do que o seu

saltírio atual. Isto é possível, mesmo se não qúser perder ou odeia

riscos. Mas tem de começar cedo e constnrir um plano de pensão;

além disso, deveria contratar um consultor financeiro em quem con-

fie, antes de investir.

E se não tiver muito tempo pela frente ou se quiser reformar-

-se mais cedo? Como lidar com o medo de perder dinheiro?

O meu pai pobre nío fez nada. Ele eütava 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 nrdo

é maior. Qrando os texanos ganham, eles ganham muito. E quan-

do perdem é espetacular.»

- Eles gostam de perder? - perguntei.

- Não estou a, dizer isso. Ninguém gosta de perder. Mostra-me

um perdedor feliz e eu mostro-te um fracassad respondeu o

pai rico. - É da atinrde dos texanos face ao risco, à recompensa e

to fracasso que estou t fúar.. É a. como encaram a vida. Eles vi-

vem à grande. Nao como a maioria das Pessoas daqui, que vivem

como baratas quando se trata de dinheiro. Baratas com medo que

alguém jop. um jorro de luz em cima delas. Gente que se queixa

quando o empregado do ar-:maizém erra o troco pot 20 cêntimos.

O pai rico continuou a explicar.

- Do que mais gosto é da atinrde dos texanos. Eles orgu-

lham-se de ganhar e gabam-se quando perdem. Os texanos têm

um ditado: ..Se falir, faça-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.
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Ele dizia constantemente que a grande ÍLzío da falta de suces-

so financeiro está no facto de a maioria das pessoas procurar de-

masiada segurança..,As pessoas têm tanto medo de perder que de

facto perdemr, costum ava dizer.

Fran Târkenton, que foi um grande defesa central do futebol
americano, dizia, isso de outra forma: ..Vencer significa não ter
medo de perder."

Ao longo da minha vida observei gue, em geral, os ganhos se-

guem-se às perdas. Antes de aprender a andar de bicicleta dei mui-
tas quedas. Nunca encontrei um jogador de golfe que não tivesse

perdido alguma vez uma bola. Nunca encontrei alguém apaixonado

que nunca tivesse tido o coração despedaçado. E nunca encontrei
ninguém rico que não tivesse perdido dinheiro.

A maioria das pessoas não obtém ganhos financeiros porque a

dor de perder dinheiro é maior do que a, alegriade ficar rico. Ou-
tro ditado do Texas é: "Todos querem ir para o Céu, mas ninguém
quer ÍDoÍr€Í.»» Todos sonham em ser ricos, mas têm pavor de per-
der dinheiro. Então nunca se chegarí ao Céu. O pai rico costu-
mava contar-nos histórias das suas viagens ao Texas. ..Se quiserem
realmente aprender como lidar com o risco, com as perdas e com
os fracassos, vão pau:e. San Antonio e visitem o Álr-o. O Álamo é
uma grande história de gente corajosa que optou por lutar, saben-

do que não havia esperança de sucesso contra a superioridade do
inimigo. Eles preferiram moÍrer a render-se. É urn" história ins-
piradorar Que merece ser eshrdadq connrdo, não deixa de ser uma
trígicr derrota mütar. Eles levaram um pontapé no traseiro. Um
fracasso, se quiserem. Perderam. Então, como lidam os texanos com
o fracasso? Eles ainda gritam: "Lembrem-se do Álamo!",

Eu e o Mike ouvimos esta história muitas vezes. O p"i rico re-
petia-a sempre quando estava a entrar num grande negócio e fi-
cava nervoso. Depois de ter estudado nrdo e na alnrra de pegar
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ou largar, ele contava-nos a história. Sempre que sentia medo de

cometer um erro, ou de perder dinheiro, ele contavl esta história.

Dava-lhe força,lembrava-lhe que é possível transformar uma perda

financeira num ganho. O pai rico sabia que esse fracasso o tornaria

mais forte e mais esperto. Nao é que ele quisesse perder, mas sabia

quem ele era e como aceitaria a perda. Ele agarÍava numa perda e

transform í-b-ia,em ganho. Era isso que far;ia dele um vencedor e

aos outros perdedores. A história dava-lhe coragem Para avançar

quando os outros recuavam. ..É por isso que gosto tanto dos texa-

nos. Eles transformaram um grande fracasso numa grande atÍLçío

nrrística que lhes rende milhões.»

Provavelmente, as palawas com mais significado Para mim nos

dias de hoje são estas:..Os texanos não 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 não é apenas uma formula PLÍa, os texanos, é

paÍL todos os vencedores.r,

É .o-o andar de bicicleta: as quedas frzerarm parte da minha

aprendizagem. Lembro-me de que elas aumentavam a minha de-

terminação em aprender, não a diminuíam.Tâmbém disse que nun-

ca encontrei um jogador de golfe que nunca tivesse perdido uma

bola. Perder uma bola ou um torneio serve de inspiração aos jogr-

dores de golfe puÍa, serem melhores, Praticarem mais, estudarem

mais. Isso é o que os aperfeiçoa. Para os vencedores, os fracassos

são uma inspiração. Para os perdedores, o fracasso é uma derrota.

Citando John D. Rockefeller: ,.Sempre tentei transformar cada

fracasso numa oportunidade."

Sendo nipo-americano, Posso diz*t o seguinte: Muitas Pessoas

dizem que Pead Harbor foi um eÍro americano. Eu digo que foi um

erro japonês. No filme Tora, Tora, Tora,um sombrio almirante jrPo-

nês diz aos seus subordinados: ..Receio que tenhamos acordado um
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gigante adormecido." "Lembrem-se de Pearl Harbon, tornou-se num

grito de guerra. Tfansformou uma das maiores derrotas dos EUA
numa ruzío p Íl vencer. Esta grande derrota deu força à América,
que logo se transformou numa potência mundial.

O fracasso inspira os vencedores. E o fracasso derrota os per-
dedores. É o maior segredo dos vencedor.r. É o segredo que os

perdedores não conhecem. O maior segredo dos vencedores é que
o fracasso inspira a vitóriar por isso eles não têm medo de perder.
Repetindo Fran Tarkenton: ..Vencer significa não ter medo de per-
der.r, Pessoas como Tarkenton não têm medo de perder porque sa-

bem quem são. Odeiam perder, de modo que sabem que o fracasso

apenas as incentivará a tornarem-se melhores. Há uma grande dife-
rença entre detestar perder e ter medo de perder.A maioria das pes-
soas tem tanto medo de perder dinheiro que acabam por perdê-lo.
Elas vão-se abaixo por uma ninharia. Financeiramente,jogam pelo
seguro e não conseguem ver mais além. Compram casas grandes e

grandes carros, mas não fazemgrandes investimentos. A principal
razío que leva 90o/o dos americanos a terem problemas financei-
ros é o facto de jogarem para não perder. Não jogam paÍ^ganhar.

Eles Procuram os seus consultores financeiros, os seus contabi-
listas ou os seus corretores e adquirem um portefolio equilibrado.
Muitos aplicam grandes quantias em Certificados de Depósito,
em dtulos de baixo rendimento, em fundos múnros e em poucas
ações. É u- portefolio seguro e inteligente. Mas não é um porte-
folio vencedor. É o de quem não quer perder.

Nao me interprere mal. É prorrr.lmente um portefolio melhor
do que o da maioria da popubçío,mas isso é pavoroso. Um por-
tefolio seguro é melhor do que nenhum portefolio. É um grande
portefolio para quem adora a segurança. Mas almejar por segurança

e "equilíbrio»» no seu portefolio de aplicações não é a forma como
jogam os investidores bem-sucedidos. Se tem pouco dinheiro e
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quer ficar rico deve estar ,.focador, não "equilibrado»». 
Se observar

qualquer pessoa bem-sucedida, verá que no início ela não estava

equilibrada. Pessoas equilibradas não vão a lado nenhum. Ficam

num lugar. Pare- progredir é preciso, no início, um desequilíbrio.

Veja como você progride quando anda.

Thomas Edison não estava equilibrado. Estava focado. Bill

Gates não estava equilibrado. Estava focado. Donald Trump está

focado, George Soros está focado, George Patton não distribuiu os

seus tanques por uma iretampla. Ele focou-os e arrasou os Pontos

fracos das linhas alemãs. Os franceses espalharam-se pela Linha

Maginot e sabe o que lhes aconteceu...!

Se tem ,lgu* desejo de ser rico, deve focar-se. Dividir os seus

ovos por poucas cestas. Nao fazer como os pobres e a classe média:

põem poucos ovos em muitas cestas.

Se odeia perder, procure a segurança. Se perder o enfraquece,

procure a segurança. Procure aplicações equilibradas. Se tem mais

de 25 anos e está apavorad o PuÍa,assumir riscos, não mude. Procure

a segurança, mas comece cedo. Comece a formar aS SuaS PouPan-

ças cedo porque vai levar temPo.

Mas se tem sonhos de liberdade, a primeira coisa a perguntar-

-se é: "Qal é a minh a. retçío ante o fracasso?" Se o fracasso o

inspira a ganhar, talvezdeva seguir em frent mas só talvez. Se

o fracasso o enfraquece ou o leva ao desespero - como os miú-

dos mimados que correm Para o advogado para Processar alguém

sempre que as coisas não lhes correm de feição -, então Procure

a segurança. Mantenha o seu emPrego. Compre tínrlos ou fundos

múnros. Mas lembre-se de que esses instnrmentos financeiros tam-

bém têm os seus riscos, mesmo sendo mais seguros.

Digo nrdo isto citando os texanos e Fran Tarkenton, Porque

aumentar a coluna de ativos é fâcrl.É realmente um jogo que não

exige grandes atinrdes. Não exige muita formação. A matemática
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do primeiro ciclo resolve. Mas aumentar a coluna de ativos é um
jogo de atinrde. Exige guÍÍtrpaciência e resiliência ante o fracasso.

Os perdedores evitam o fracasso. E este transforma perdedores em

vencedo lembrem-se do Áh-o.

RezÃo N.o 2. SupeRAR o cETIcISMo. ..O céu está a cair. O céu está

a cair., Todos conhecemos a história da galinha medrosar eu€ corria
em torno do terreiro a anunciar o fim do mundo.Todos conhecemos

gente assim.Mas todos temos uma "galiúa medrosa» dentro de nós.

Como já disse noutra ocasião, o cético é verdadeiramente uma
galiúa medrosa.Todos nós parecemos uma galinha medrosa, Quan-
do o medo e a dúvida toldam os nossos pensamentos.

Todos temos dúvidas. "Não sou inteligente." .rNão sou assim

tão bom., .,Fulano é melhor do QU€ €u.»» As nossas dúvidas muitas
vezes paralisam-nos.Jogamos o jogo do "E se...?rr...E se a econo-
mia entrar em colapso assim que eu fizer o investimento?» .,E se

me descontrolar e não conseguir pagar as dívidas?, ..E se as coisas

não 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 tão boa, então porque é que ninguém se lembrou disso

antes?>» ..Isso nunca vai dar certo. Nao sabes do que estás a falar.r,

Essas palawas de dúvida muitas vezesatuam em nós tão profunda-
mente que deixamos de agir. Uma sensação horrível aperta o nosso

estômago. Àr ,.r.s não conseguimos dormir. Nao andamos para a
frente, de modo que ficamos com a segurança e abandonamos as

oporttrnidades. Observamos a vida a passar por nós enquanto nos

sentamos, imobilizados, com um frio no co{po. Todos já passámos

por isso na vida, alguns mais do que outros.

Peter Lynch, do Fidelity Magellan, um conhecido fundo múnro,
fu advertências sobre o céu que se desmorona como um ..ruído,
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e todos nós o ouvimos. O "ruído» Pode ser criado dentro da nossa

cabeça ou vir de fora. Muitas vezes de amigos, familiares, colegas

ou dos media.Lynch recorda o tempo, na década de 1950, em que

a ameaçLde uma gueÍra nuclear era tão comum no noticiário que

as pessoas começaram a construir abrigos antinucleares e a juntar

úmentos e água. Se elas investissem esse dinheiro sabiamente no

mercado, effi vez deconstruírem os abrigos, provavelmente teriam

atingido a independência financeira nos dias de hoje.

Qrando rebentaram os motins em Los Angeles, há alguns anos,

as vendas de armas aumentaram em todo o país.Uma Pessoa moÍreu

depois de ter ingerido um hambúrguer mal passado no estado de

Washington e o Departamento de Saúde do ,Puiz.onadeterminou

que os restaurantes preparassem aPenas carne bem passada' Uma

empresa farmacêutica dirnrlgou nacionalmente um anúncio de te-

levisão que mostrava Pessoas engripadas. O anúncio foi dirrulgado

em fevereiro. Os casos de gripe aumentaÍam, bem como as vendas

do medicamento Publicitado.
A maioria das pessoas é pobre Porque, quando se trata de inves-

tir, o mundo está cheio de ..medrosss»» Qüe coÍrem a gritar "O céu

está a catr, o céu está â câir»». E os medrosos atingem os seus obje-

tivos porque todos somos um Pouco pessimistas. Muitas vezes é

necessário coragem Para não permitir que rumores e anúncios de

desastres afetem as nossas dúvidas e medos'

Em 1992,um amlgo meu, chamado Richard, foi de Boston a

Phoenix para nos visitar. Ele estava impressionado com o que tíúa-

mos feito com ações e imóveis. Os Preços dos imóveis em Phoenix

estavam em baixa. Passámos dois dias a mostrar-lhe o que consi-

derávamos excelentes opoÍtunidades de geração de fuxo de caixa

e de valoiztção de caPital.

A minha mulher e eu não somos, verdadeiramente, correto-

res imobiliários, somos aPenas investidores. Depois de identificar
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uma unidade num condomínio de lazerrchamámos o corretor que
a vendeu a Richard naquela mesma tarde. O preço era de apenas

$42 000 pura, uma casa com dois quartos. Unidades semelhantes
estavam a ser vendidas a $65 000. O meu amlgo achou que era
uma pechincha, fechou o negócio e voltou para Boston.

Duas semanas depois, o corretor telefonou a dizer que o meu
amlgo tinha voltado atrás. Liguei imediatamente p^Ía,ele, a fim de
saber o que tinha acontecido. Tudo o que ele disse foi que fúr,a,
com um vizinho e este lhe dissera ser um mau negócio. O preço
era demasiadamente alto.

Perguntei ao Richard se o vizinho era um investidor. Richard
respondeu que não. Qrando lhe perguntei porque, então,lhe dava
ouvidos, o meu amrgo remeteu-se à defensiva e disse que prefe-
ria procurar um pouco mais. o mercado imobiliário de phoenix
recuperou e, por volta de 1994, aquela pequena unidade estava a
ser alugada por $1000 mensais - $2500 nos meses de inverno.
o seu valor alcançava, ern tggs,$9s 000. Bastava que Richard
tivesse dado uma entrada de $5000 e já teria encetado o primeiro
passo p^ra, sair da corrida dos Ratos. Até hoje ele não fez nrda,.
E as pechinchas de Phoenix ainda estão por aí, só que agora é
preciso procurar melhor.

o recuo de Richard não me sulpreendeu. É o chamado ,.remor-
so do compradoÍ>» s afeta,todos. São essas dúvidas que atrapalham.
o pessimismo gaúou e perdeu-se uma oporhrnidade de libert rçío.

outro exemplo. uma pequena parte dos meus ativos está
aplicada em Certificados de Gravame de Impostos22, em vez de

" E-* boa parte dos estados americanos,o incumprimento no pagamento dos impos-
tos prediais é punido com multa e o imóvel pode irà leilão. Comoã dívida do imposto
predial- se sobrepõe a qualquer outro ónus que possa pesar sobre o imóvel, criou-se um
mecanismo através do qud Pessoas ou instituiç-õer ,.ipons"bilizam-se pelo pagamento
do imposto em troca do recebimento da multa ou da aquisição do imoá rlffi Como
o retorno desta aplicação depende de vários fatores (legitimidade do título j. propri.-
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Certificados de Depósitos. Assim, o meu dinheiro rende 160/o to
ano, o que sem dúvida é melhor do que os 5%o que o banco ofere-

ce. Esses certificados são garantidos por imóveis e são regulados

por leis estaduais, o que também é melhor do que o que a maioria

dos bancos oferece. A formula em que se baseiam torna-os segu-

ros. Só que não têm liquidez. Por isso considero-os Certificados

de Depósito com pÍaz,o de dois a sete anos. Sempre que menciono

a alguém, especialmente àqueles que aplicam em Certificados de

Depósitor eue também aplico desta forma, ouço dizer que se tra-

ta de uma opção arriscada. Dizem que não deveria investir nesses

tínrlos. Qrando pergunto como obtiveram essa informação, men-

cionam um amigo ou uma reústa de negócios. Eles nunca inves-

tiram em tíhrlos e, ainda assim, desaconselham esse investimento.

O rendimento mais baixo que procuro é L6Vo, mas Pessoas cheias

de dúvidas conformam-se com 5o/0. A dúvida sai cara.

Qrero sublinhar que são essas dúvidas e esse ceticismo que

mantêm muitas pessoas na pobreza,, corÍendo atrás da segurança.

O mundo real estâ arí,à espera de que você enriqueça. Só as dúvidas

mantêm as pessoas na pobrcza. E, como já disse, sair da Corrida

dos Ratos é tecnicamente fiícil. Nao requer muita instrução, mas

as dúúdas são um obstáculo par:^ muita gente. "Os céticos nun-

ca ganhamurdiziao pai rico. "A dúvida não esclarecida e o medo

criam o cético. Os céticos criticam e os vencedores analisam>», era

outra das suas frases favoritas. O p.i rico explicava que a crítica ce-

guvarenquanto a anáüse abria os olhos. A análise permitia que os

vencedores vissem que os críticos eram cegos e que vissem oPor-

nrnidades que mais ninguém via. E encontrar o que os outros não

veem é a chave para qualquer sucesso.

dade,localizaçio do imóvel, etc.), que implicam trabalho de pesquisa paÍa o investidor,

as instinrições financeiras passaram a encaÍregar-se de fazs isso, por atacado, e emitem

tírulos ao público fundamentados em tais direitos.lN. daTl
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Os imóveis são uma poderosa ferramenta de investimento, purl
quem esteja em busc a da independência financeir". É r.r* instru-

mento único. Connrdo, sempre que menciono os imóveis como

uma aplicação ouço alguém dizec "Não quero andar a ananjar re-

tretes.»» Isso é ao que Peter Lynch chama «ruído». E ao que o pai

rico chamava «conversa de céticor. Alguém que critica e não alna-

lisa. Alguém que deixa que as suas dúvidas e medos lhe fechem a

mente emvez de lhe abrir os olhos.

Qrando alguém diz "Não quero arranjar retretes»» tenho vonta-
de de retorquir: ,.E o que o fazpensar que eu quero?, Eles diz-em

que uma sanita é mais importante do que aquilo que desejam. Eu
falo da libertação 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.

..4 chave do seu sucesso está nos'não quero"r, dizir-o pai rico.

Eu também não quero arranjar retretes, procuro sempre um bom
gestor de imóveis que o faça. E ao encontrar um bom gestor que cui-
de bem dos imóveis, o meu ft»co de caixa aumenta. Mais importan-
te ainda: um bom gestor permite-me comprar ainda mais imóveis,

pois não preciso de me preocupar com o conserto das retretes. Um
bom gestor de imóveis é a chave para o sucesso. Encontrá -lo ér rté,
mais importante do que o próprio imóvel. Os bons gestores, mútas
vezesrtêm coúecimento dos excelentes negócios antes mesmo dos

corretores, o que os torna ainda mais valiosos.

Era isso o que o meu pai rico queria dizer quando referia que

"A chave do seu sucesso está nos "náo quero"rr. Como eu também
não quero consertar sanitas, descobri uma forma de comprar mais

imóveis e apressar a minha saída da Corrida dos Ratos. As pessoas

que continuam a, dizer "Não quero consertar retretes»» muitas vezes

privam-se desse poderoso instrumento de investimento. As sanitas

são mais importantes do que a sua liberdade.
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No mercado de ações ouço muita gente afirmar: uNão quero

perder dinheiro.r, Bom, o que os leva a Pensar que eu ou qualquer

outra pessoa gosta? Eles não ganham dinheiro porque oPtam Por

não perder dinheiro. Em lugar de analisar, fecham as suas mentes

a outro poderoso meio de investimento, o mercado de ações'

Em dezembro de 1996, passei com um amigo pela bomba de

gasolina do bairro. Ele olhou e viu que o Preço da gasolina estava

a aumentar. O meu amigo é uma Pessoa reprimida, um pessimis-

ta,.Pxaele, o céu está semPre Prestes t caritre em geral cai sobre a

sua cabeça.

Qrando chegámos a casa, ele expôs-me todas as estatísticas que

mostravam porque deveria o Preço do petróleo aumentar nos pró-

úmos anos. Estatísticas que eu nunca vira, mesmo quando já tinha

um substancial bloco de ações de uma emPresa petrolífera. Com

essa informação em mãos, comecei a procurar e encontrei uma nova

empresa petrolífera que estava Prestes a descobrir algumas jazidas'

O meu coÍTetor ficou entusiasmado com essa nova emPresa e eu

comprei 15 mil ações, a 65 cêntimos cada uma'

Em fevereiro de 7997, o mesmo amigo e eu passámos pelo

mesmo posto de abastecimento e, de facto, o Preço do combustí-

vel subira cerca de 150/0. Novamente, o pessimista PreocuPou-se e

queixou-se. Eu sorri, porque em janeiro desse mesmo ano o Preço

daquelas ações da pequena emPresa Petrolífera já valiam $3 cada

uma. E o preço da gasolina deverá continuar a aumentar, se o que

o meu amigo drzfot 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 ações, haveria mais gente a inves-

tir para ganhar do que pú?-não perder. o <<stop>» é uma espécie de

um comando de computador que vende automaticamente as suas

ações se o preço começ ar t ctyrajudando-o a minimrzar as perdas e
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a mildmizr- úgans ganhos. É uma grande ferramen ta paraaque-
les que têm pavor de perder.

Por isso, sempre que ouço pessoas preocupadas com os «nfle que-
ro»» em vez de pensarem no que querem, sei que o ..ruído»» rrâs suas
cabeças deve ser grande. o pessimista apoderou-se delas e grita
uO céu caiu e as retretes estão com problemasr. Assim, elas evitam
os seus <«não Qu€fo» mas pagam um preço alto. Nunca conseguirão
o que querem na vida. o p"i rico mostrou-me uma maneira de ver
o pessimista: «Faz o mesmo que o coronel sanders., Aos 66 anos,
ele perdeu o seu negócio e começou a viver da reforma. Mas não era
súciente. Então começou a percoÍrer o país, tentando vender a sua
receita de galinha,fritarque foi recusada 1009 vezes antes de alguém
üzer.,simrr. E ele acabou por se tornar num multimilionário numa
idade em que a maioria das pessoas está a desistir. ..Ele era um ho_
mem corajoso e tenuz>>rüziao pai rico a respeito de Harlan sanders.

Assim, quando estiver com dúvidas e um pouco receoso, frya
como o coronel sanders com a sua galinha. Ele fritou-a!...

Rezto N-o 3. Pnrcutçe. pessoas ocupadas são, com frequên-
cia, preguiçosas. Todos conhecemos histórias do homem de negó-
cios que trabalha arduamente para ganhar dinheiro. Ele trabalha
muito paÍa sustentar a sua mulher e os filhos. passa longas horas
no escritório e leva trabalho púLcasa aos fins de semana. um dia,
ao chegar a casa, encontra -a, vtzia.A sua esposa foi embora com
as crianças. Ele sabia que estava a ter problemas com ela, mas em
vez de se esforçar em fortalecer a relação, dedicou-se ao trabalho.
Desiludido, o seu desempenho no emprego começa a baixar e ele
acaba por ser despedido.

Hoje em dia encontro frequentemente gente muito ocupada pfrL
cuidar da sua riqueza. E há pessoas muito ocupadas para cuidar
da própria saúde. A causa é a mesma: estão ocupadas e continuam
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ocupadas como forma de evitar algo que não desejam enfrentar.

Ninguém precisa de lhes dizer isso. No seu íntimo elas sabem. De

facto, se falar com elas sobre o assunto elas respondem muitas ve-

zes com raiva ou irritação.

Se não estão ocupadas com o trabalho ou com as crianças, mui-

tas vezes estão ocupadas a ver televisão, a jogar golfe ou a fazet

compras. Connrdorlâ no fundo, sabem que estão a fugir de algo

importante. Essa é a forma mais comum de preguiça. Preguiçar

mantendo-se ocupado.

E qual é a cura p^rla preguiça? A resposta está num pouco de

ambição.

Muitos de nós fomos educados a Pensar que a ambição ou a ga-

nância é algo negativo..,Pessoas gananciosas são másrr rdizia, a mi-

nha mãe. Connrdo, todos acalentamos o desejo de possuir coisas

belas, novas ou empolgantes. Para manter essa emoção de desejo

sob controlo, muitas vezes os pais encontram formas de suprir esse

sentimento com culpa. "Tu só Pensas em ti próprio, não sabes que

tens irmãos e irmãs?»», efâ uma das frases favoritas da minha mãe.

Ou ,.O que queres que te comPre?», repetia o meu pai. "Pensas que

fabricamos dinheiro? Achas que o dinheiro nasce nas árvores? Sa-

bes bem que não somos ricos.r,

Nao eram tanto as palawas, mas o sentimento de culpa que as

acompanhava, o que me deixava irritado.

O reverso da criação desse sentimento de .ulP" era: ..Sacrifico

a minha üda püL te comPrar isto. Estou a comPrar PLrL ti porque

nunca tive coisas assim quando era criança." Tenho um viziúo que

está totalmente falido e que não consese colocar o caÍro na sua ga-

r4gem, cheia com brinquedos das crianças. Esses miúdos mimados

têm nrdo o que querem...Não quero que saibam o que é passar ne-

cessidadesrr, diz o Pai. Ele não tem um tostão guardado Para man-

dar os filhos púLa universidade nem Para se reformar, mas os filhos
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têm todos os brinquedos e mais alguns. Recentemente recebeu pelo

correio um novo cartão de crédito e levou os filhos parÍL conhecer

Las Vegas. ..Faço-o pelos miúdos, , db com ar de grande sacriffcio.

Na casa da minha verdadeira fam ília" fartavr-me de ouvir isso.

Jí o pu rico queria que os filhos dissessem: .Como posso comprar
aquilo?" Ele achava que as palawas uNão posso comprar" fecha-
vam o cérebro e levavam à preguiça de pensamento. ..Como posso

comprar aquilo?" era uma forma de abrir a mentee de obrigá-la a

pensar e a procurar alternativas.

Mais importante do que isso, ele considerava que .,Não posso

comprâr»» é uma mentira. E o espírito humano sabe disso. "O espíri-
to humano é poderoso, muito poderoso rrdizia.Qrando a sua mente
preguiçosa repete "Não posso comprar»», urlâ guerra estabelece-se

dentro de si. O seu espírito enfurece-se e a sua mente preguiçosa

deve defender a mentira dita. O espírito grlta: ..Vamos. Vamos pura,

o ginásio fazer exercício., E a mente preguiçosa responde: «Estou
cansada. Tiabalhei muito hoje., Ou o espírito humano diz: ..Es-
tou cansado de ser pobre. Vamos sair daqui e enriqueceÍ.»» E a men-
te preguiçosa contra-argumenta:..4s pessoas ricas são gananciosas.

AIém disso, dá múto trabalho. Nao é seguro. Posso perder dinheiro.
Eu já trabalho muito.Já teúo de fazer demasiadas coisas no empre-
go. Vê o que teúo defazerhoje à noite. O chefe quer que eu enrregue

isto logo de maúã.» «Não posso comprâD» também acarreta tristeza,
uma sensação de desamparo que leva ao desânimo e mútas vezes à
depressão. "Apatia» é outra palawa que se aplica.,.Como posso com-
prar aquilo?" abre possibilidades, cria orcitação e soúos. O pai rico
não estava tão preocupado com o que queria comprar, mas o ..Como
posso comprar aquilo?" fortalece a mente e dinamiza o espírito.

Assim, raramente ele nos dava alguma coisa. Emvezdisso, per-
guntava ..Como podem comprar aquilo?r, e isso incluía a mensa-
üdade da universidade que nós tínhamos de p^gü com o nosso
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dinheiro. Nao era o objetivo, mas era o Processo de atingir o obje-

tivo que desejávamos o que ele procuÍavl transmitir.

O problema é que hoje há milhOes de Pessoas que sentem-se cul-

padas pela sua ambição. É ,r* bloqueio que vem da inftncia. Elas

desejam ter as melhores condições que a vida oferece. A maioria

foi bloqueada, entretanto, a dizer subconscientemente «Não podes

ter isso»» ou .«Nunca conseguirás comprar aquilor. Qrando decidi

sair da Corrida dos Ratos, havia uma questão simples: t'O que devo

fizer p ÍLnão voltar a trabalhar mais?r, E a minha mente começou

a disparar respostas e soluções. A parte mais diffcil foi romper com

os dogmas da minha família verdadeira.....Náo podemos comPrar

isso» ou ..Para de pensar só em ti>» ou ..Porque não pensas nos ou-

troS?»»r e outras expressões parecidas, que se destinavam a criar cul-

pa e a suprimir a minha ambição.

Assim, como combater a Preguiça? A resposta está num Pou-

co de ambição. É .ottto diz aquela estação da rádio, «O que há aí

puÍamim?, A pessoa precisa de se sentar e Pensar: ..O que há aí

para mim, se sou saudável , serc! e tenho boa aparência?, ..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 ambição não há o desejo de ter 
"lgo 

melhor, de pro-

gredir. Vamos à escola e esftrdamos muito Porque queremos algo

melhor. Então semPre que se apanhar a evitar 
"lgo 

que sabe que

deveria fazerra única coisa t fizet é perguntar-se: "O que hí aí

parr- mim?» Seja um Pouco ambicioso, Porque é a melhor cura

pLÍ^ a preguiça.

Connrdo, demasiada ambição, como todo o exagero, não é bom'

Mas lembre-se do que Michael Douglas diziano filme Wall Street

<.4 ambi çío éboa.r, O pai rico dizia de forma diferente: "A culpa

é pior do que a ambiçãor pois a culpa rouba-nos a almx.r, E, PLÍa,

mim, quem melhor falou foi Eleanor Roosevele "Faça 
o que o seu
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coração achar certo - de qualquer forma, será criticado. Estará
perdido se fizer e igualmente perdido se não o fizer.r,

RazÃo N.o 4. Meus HÁgtros. As nossas vidas são mais um re-
fexo dos nossos hábitos do que da educação. Depois de ver o fil-
me ConanrpÍotagonizrdo por Arnold Schwarzenegger, um amigo
meu confessou:

- Adoraria ter o corpo do schwarzenegger vários dos pre-
sentes concordaram.

- ouvi dizer que antes ele era magro e fraco - acrescentou
outro amlgo.

- Tamb ém jí ouvi isso - alguém corroboro Dizem que
ele vai todos os dias ao ginásio.

- Aposto que sim.

- O quê? - exclamou o cínico do grup Aposto que é
assim de nascença. vamos mudar de assunto e beber mais umas
cervejas.

Este é um exemplo do comportamento controlado pelos há-
bitos. Lembro-me de fuer perguntas ao pai rico sobre os hábitos
dos ricos. Em vez de dar a, resposta direta, ele tentou ensinar-me
pelo exemplo, como costtrmava fazer:

- Q*do é que o teu pai paga as contas? - p.rsntou o pai rico.

- No início do mês - respondi.

- E sobra alguma coisa? - prosseguiu o pai rico.

- Pouc admiti.
É

- E por isso que ele tem dificuldades - explicou o pai rico.

- Ele tem maus hábitos. O teu pai paga,primeiro a todos os ou-
tros e a si mesmo em último lugar, mas só se sobrar alguma coisa.

- o que em geral não aconfsçs - comentei. - Mas ele tem
de pagar as contas, não tem? O senhor está a dizer que ele não de-
veria pagar?
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- Claro que não - disse o pai rico. - Acredito firmemente

em pagar as minhas contas a temPo. Só que Pago a mim mesmo

em primeiro lugar, mesmo antes de pagar ao governo.

- Mas o que acontece se não tiver dinheiro que chegue? - re-

torqui. - O qure fu então?

- A mesma coisa - prosseguiu o Pai rico. - Primeiro pago a

mim próprio. Mesmo se tiver pouco dinheiro. A minha coluna de

ativos é muito mais importante para mim do que o governo.

- Mas - continuei -, eles não vêm atrás de si?

- Sim, se não pagaÍ - disse o pai rico. - Olha, não estou a

drzer para não pagar. Só que eu Pago a mim mesmo primeiro, até

quando tenho pouco dinheiro.

- Mas como é que consegue isso? - Perpntei.

-A questão não é tanto como mas Porquê - replicou o Pai rico.

- OK, porquê?

- Motivação - explicou o pai rico. - Qrem mais protestará

se não plgüreu ou os meus credores?

- Sem dúvida que os credores gritarão mais alto - respondi

à pergunta óbvia. - O senhor nada faria se devesse a si próprio.

- Estás a ver? Depois de pagar a mim mesmo a pressão Pa;:a

pLgLÍ os meus impostos e os demais credores é tío grande que me

obnga a procurar outras formas de rendimento. A pressão Para Pa-

gar torna-se numa motivaçío.Játive empregos suplementares, co-

mecei outros empreendimentos, negociei na bolsa, qualquer coisa

púLter a certezade que essa gente não viria t gritx comigo. Essa

pressão fez-me trabalhar mais, obrigou-me a Pensar e nrdo isso

tornou-me mais esPerto e mais ativo no que se refere ao dinheiro.

Se eu me deixasse Para receber no final não teria sentido as Pres-

sões e acabaria falido.

- Qrer dizer que é o medo do governo e das outras Pessoas a

quem deve dinheiro que o motiva?



194 RoaeRr T. Krvosnxr

- Certo - disse o pai rico. - Estás t veÍ, o pessoal do go-
verno é forte. Os demais credores também. A maioria das pessoas

rende-se a esses tiranos. Elas pagam-lhes e nunca pagam a si pró-
prias. Conheces a história do fracote a quem atiram areia prà cara?

Abanei a cabeça afirmativamente:

-Jívi muitas vezes esse anúncio de aulas de culnrrismo nas re-
vistas de banda deseúad Bem, grande parte das pessoas deixa

que os fortes lhes atirem areia à cara. Eu decidi usar o medo do tira-
no para me tornar mais forte. Outros ficam mais fracos. Ao forçar-
-me a pensar em como ter mais diúeiro, estou ?-Íazrr como quem
vai treinar no ginásio. Qranto mais trabalho os músculos da miúa
mente, mais forte me torno. Agora não tenho medo dessa gente.

Gostei do que o pai rico estava a diz*r.

- Então, se eu pa.gü a mim mesmo primeiro ficarei mais forte
financeira, mental e fisicamente?

O p"i rico concordou.

- E se eu me pagar em último lugar, ou deixar de me pagar, fico
mais fraco. Chefes, gestores, credores e senhorios ficarão a impor-
hrnar-me durante toda a vida, só porque não tenho bons hábitos
quanto ao dinheiro.

- lgaúzinho ao fracote do anúncio - disse o pai rico.

Rez{o N.o S.AennocÂxclA É Eco I\,IArs tcNonÂnclA. <<o que
eu sei fiz-me ganhar dinheiro. O que eu não sei dá-me prejuízo.
Sempre que fui affogante perdi dinheiro, porque quando sou arro-
gante acredito mesmo que o que não sei não é important€»»r repetia
frequentemente o pai rico.

Descobri que muita gente usa a arrogância para tentar esconder
a própria ignorância.Isso cosftrma acontecer quando discuto declara-

ções financeiras com contabilistas, ou até com outros investidores.
Eles tentam forçar o caminho na discussão. Para mim é claro que
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não sabem do que estão a falar. Nao estão a mentir, mas também

não estão a dizer a verdade.

Há muita gente no mundo do dinheiro, das finanças e do inves-

timento que não faz a mínima ideia do que está a dizer.A maioria

das pessoas do setor limita-se t fazer propostas de venda vtzias,

como as de um vendedor de carros usados.

Qrando for ignorante a respeito de um assunto, comece a ins-

truir-se procurando um especialista ou um bom liwo sobre a ma-

téria.
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EM AeA0

/^ ostaria de poder dizer que adquirir rique za foí fácil, mas

I - 
Írão foi assim.

\J Para responder à pergunta..Como começar?, apresen-

to o processo pelo qual passei dia a dia. É realmente f,ícil encontrar

bons negócios. Garanto que sim. É .o*o andar de bicicleta: depois

de algumas peripécias, torna-se num passeio. Mas quando se trata
de dinheiro, a determinrçío par^ultrapassar a fase das peripécias

é uma decisão pessoal.

Descobrir "negócios únicos na vidar, de milhões de dólares,

exige que convoquemos o nosso génio financeiro. Acredito que

em cada um de nós reside um génio financeiro. O problema é que

está adormecido, à espera de ser despertado. Está adormecido

porque a nossa cultura educa-nos para acreditar que o amor ao

dinheiro é a raiz de todos os males. Ela incentiva-nos a aprender

uma profissão p^Í^ que possamos trabalhar pelo dinheiro, mas

não nos ensina a fizer o dinheiro trabalhu par.a nós. Ela ensi-
na, l não nos preocuparmos com o nosso futuro financeiro, que

o governo ou a empresa cuidarão de nós quando chegar o dia da

reforma. Contudo, são os nossos filhos, formados no mesmo sis-
tema de ensino, que acabarão por pagá-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, 9U/o do mundo ocidental aceita essa teoria, sim-

plesmente porque é mais fiícil encontrar um emPrego e trabalhar

pelo dinheiro. Se fizer Parte dessa <<massa»», mostrar-lhe-ei os 10

passos püLdespertar o seu génio financeiro. Sao simplesmente os

mesmos que eu segui. Se quiser tentar alguns deles, ótimo' Se não,

escolha os seus. O seu génio financeiro é suficientemente esPerto

para desenvolver a sua própria lista.

Certa vezrnoPeru, ao falar com um gaÍimpeiro de 45 anos, Per-

guntei-lhe porque tinha tanta confiança de encontraÍ uma mina de

ouro. Ele respondeu: "Há ouro em qualquer lugar. Só que a maio-

ria das pessoas não está treinada P$lvê-lo'"
E eu diria que isso é verdade. Qranto a imóveis, Posso sair num

dia qualquer e achar quatro ou cinco bons negócios potenciais,

onde uma Pessoa comum não encontra nada. Mesmo se Procurar

no seu bairro. lt razíoé que não se dedica tempo P^Ía"desenvolver

o génio financeiro.

Os 10 passos a seguir são um Processo que pode ajudá-lo

a desenvolver os poderes que Deus lhe deu e que só você pode

controlar.

1. PnnCISO DE LII\{A neZÂO N,IAIOR DO qUEA REALIDADn. O po-

der do espírito. Se perguntar à maioria das Pessoas se de-

sejariam ser ricas ou financeiramente independentes, elas

responderão que sim. Mas então caem na realidade: a estra-

da parece demasiadamente longa, com muitas montanhas a

escalar. É mais f,ícil trabalhar pelo dinheiro e colocar o que

sobra nas mãos de um corretor.

Uma vez conheci uma jovem que sonh Lva PuÍticipar na equi-

pa olímpica de natação dos EUA. Ela acordava todos os dias às

4h00 puÍa"treinar durante três horas, antes de ir Para a faculdade'
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e não ia a festas com os amigos nas noites de sábado. Ela tinha de
esttrdar para obter notas altas como os outros.

Qrando lhe perguntei o que a levava a essa ambição e a esse

sacriftcio sobre-humano, ela simplesmente respondeu: ,,Faço isso
por mim mesma e pelas pessoas que amo. É o amor que me leva a
superar obstáculos e a fazer sacriftcios.,

Uma rrzíoou um propósito é uma combinação de alguns..que-
Ío»» s alguns <<não QU€Ío>». Qrando as pessoas me perguntam qual
a, razío que me levou a querer ser rico, respondo que foi a com-
binação profunda e emocional dos ,rquero»» g <<não Qü€Ío»». Enu-
merarei alguns. Primeiro os <<não Qü€ro>», pois são eles que criam
os <<quero". Não quero trabalhar a vida inteira. Nao quero o que
os meus pais aspiravam para mim, que era segurança no emprego
e uma casa nos subúrbios. Nao quero ser um empregado. odiava
quando o meu pai não assistia aos meus jogos de futebol porque
estava ocupado com a sua carreira. Detestava ver o meu pur a, tÍa-
balhar arduamente, e o governo a levar boa parte do que ele tinha
obtido quando moÍreu. Ele não pôde nem mesmo deixar para os
filhos aquilo por que tinha trabalhado tanto. os ricos nío faz,em
isso. Eles trabalham arduamente e deixam um legado para os filhos.

Agora os «queror. Qrero ser liwe püaviajar por todo o mundo
e üver o estilo de üda de que gosro. erero fizer isso ainda jovem.
Qrero ser simplesmente liwe. erero controlar o meu tempo e a
minha vida. Qrero que o dinheiro trabalhe p^r^mim.

Essas são as minhas razõesemocionais profundas. erais são as
suas? se elas não forem suficientemente fortes, então a realidade
da estrada à frente pode ser maior do que as suas razões.perdi di-
nheiro e tive vários fracassos, mas foram essas rtzõesemocionais
que me mantiveram em pé e me frzeramprosseguir. Qreria ser li-
we por volta dos 40 anos, mas tive de esper aÍ Lté os 47 rcom muitas
experiências de aprendizagem ao longo do caminho.
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Como referi, gostaria de dizer que foi fiicil. Mas não foi assim,

mas também não foi diffcil. Sem uma forte razío ou propósito, aí

sim, qualquer coisa na vida é dura.

Sn NÃO TIvER LrM FORTE MOTIvO, NÃO EAZ SENTIDO CONTINUAR

A LEITURA. PARECEnÁ DSN,IASIADAMENTE TRÁBALHOSO.

2. EscoLHo ToDos os DIAs. O poder da escolha é a principal

razíopela qual as Pessoas querem viver num país liwe. Qre-

remos o poder da escolha.

Financeiramente, com cada dólar que temos nas nossas mãos

temos o poder de escolher o nosso funrro de ricos, pobres ou na

classe média. Os nossos hábitos de despesa refetem quem somos.

As pessoas pobres têm simplesmente maus hábitos de despesa'

Uma vantagem que tive em criança foi que gostava de jogar Mo-

nopólio constantemente. Ninguém me disse que o Banco Imobiliá-

rio era só para crianças, de modo que continuei a jogar em adulto'

Também tinha o pai rico que me mostrou a diferença entre um

ativo e um passivo. Sendo assim, há muito tempo, quando ainda

era miúdo, escolhi ser rico e sabia que tudo o que tinha de fmet

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 mantê-la. Muitas famílias ricas perdem os ativos na geração se-

guinte, simplesmente Porque não havia alguém treinado Para ser

um bom guardião dos ativos.

Muitas Pessoas oPtam por não ser ricas. Para 9U/o da popula-

ção, ser rico é ..muito confusor. Por isso, dizem coisas como "Não
estou interessado em dinheirorr, ..Nunca serei rico", "Não preciso

de me preocupar, ainda sou jovem. Qrando tiver 
"lgu* 

dinheiro

vou pensaÍ no meu funrro, eg ..o meu marido/mulher cuida das
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finanças". O problema dessas afirmações é que roubam às pessoas

que pensam assim duas coisas: uma é tempo, o nosso ativo mais
precioso; e a segunda é a, rprendizagem. Só porque não tem di-
nheiro, isso não é desculp a p^ra não aprender. Mas é uma escolha
que fazemos a crda dia, a escolha do que fazer com o nosso tem-
po, com o nosso dinheiro e com o que pomos na nossa cabeça. É o
poder da escolha. Todos nós temos escolha. Escolhi ser rico e faço
essa opção todos os dias.

Aposrp pRrMErRo NA ronnaeçÃo: Na verdade, o único ativo real
que possui é a sua mente, o instrumento mais importante que do-
minamos. Como disse, cada um de nós pode escolher o que põe na
sua mente uma vez alcançada a idade suficiente. você pode ficar a
assistir à MTv o dia inteiro, ler revistas de golfe , fizer um curso
de cerâmica ou um curso de planeamento financeiro - você es-
colhe. A maioria das pessoas simplesmente compra investimentos
emvez de aprender a investir.

Recentemente, uma das miúas amigas, uma mulher rica, viu
o seu apartamento ser assaltado. os ladrões levaram o aparelho de
televisão e o leitor de vídeos e deixaram todos os seus liwos. Nós
todos temos essa escolha. Novamente: 90o/o da popul açío compra
aparelhos de televisão e somente uns tu/ocompram liwos de ne-
gócios ou filmes sobre investimento.

Então o que faço? Vou a seminários. Gosto quando eles duram
pelo menos dois dias, porque preciso de aprofundar um tema.
Em 1973, estava a ver televisão e reparei no anúncio de um se-
minário de três dias sobre como comprar imóveis sem precisar
de dar entrada. Gastei $385 e o curso permitiu-me ganhar pelo
menos $2 000 000, ta,lvez mais. Porém, mais importante, com-
prou-me vida. Nao preciso de trabalhar pelo resto da vida por
causa daquele curso, daí que faça pelo menos dois desses semi-
nários por ano.
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Adoro cassetes de áudio porque posso voltar atrás 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

crítico, simplesmente caÍreguei no botão «retroced€f»» s ouvi aque-

la parte umas 20 vezes, túvez até mais. De rePente, mantendo a

minha mente aberta, entendi porque ele estava a dizer aquilo. Foi

magia: senti como se tivesse uma janela PLÍa, a mente de um dos

maiores investidores do nosso tempo. Ganhei uma tremenda Pro-

fundidade e perceção dos vastos recursos do seu conhecimento e

da sua experiência.

Resultado: ainda tenho a minha velha maneira de pensar e a

forma de Peter de ver o mesmo problema ou sinração. Tenho dois

pensamentos em vez de um, mais de uma forma de analisar um

problema ou tendência, e isso não tem Preço. Hoje Pergunto-me
muitas vezes:.,Como Peter Lynch fari.a isso, ou Donald Trump,

ou Warren Buffett, ou George Soros?" A única maneira pela qual

posso aceder ao seu vasto poder mental é sendo suficientemente

humilde puÍLler ou ouvir o que eles têm r dizer.Pessoas arrogantes

e críticas são muitas vezes Pessoas com baixa autoestima, que têm

medo de assumir riscos. Veja: se aPrender algo novo terá de errar,

a fim de entender totalmente o que aprendeu.

Se já leu até aqui, a arrogância não é um dos seus problemas.

Pessoas arrogantes raramente leem ou comPram cassetes. Porque

o fariam? Elas são o centro do Universo!...

Há pessoas «inteügert€s»» que discutem ou se defendem quando

uma ideia nova choca com o que Pensam. Neste caso, a Sua assim

chamada «inteligênciarr, combinada com a «arrogânciarr, torna-se

..ignorânciarr. Cada um de nós conhece alguém muito instruído,

ou que acha esperto, mas cujo balanço mostra outra coisa. Uma

pessoa verdadeiramente inteligente saúda as novas ideias, Porque

podem aumentar a sinergia de outras ideias acumuladas. Ouvir é
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mais importante do que falar. Se isso não fosse verdade, Deus não

nos teria dado dois ouvidos e apenas uma boca. Muita gente pensa

com a boca, emvez de ouvir püa assimilar novas ideias e possibi-
lidades. Discute-se em vez de se perguntar.

Penso na minha, riqueza a longo prl?.o. Nao sou partidário do

"fique rico depressa»» de muitos compradores de bilhetes de lotaria
ou frequentadores de casinos. Posso comprar e vender ações, mas

também compro sempre instnrção. Se qúser pilotar um aüão, acon-

selho a que tenha aulas antes. Fico sempre chocado com pessoas

que compram ações ou imóveis mas nunca investem no seu maior
ativo: a sua mente. O facto de ter comprado um ou dois imóveis

nío faz de si um especiústa em imóveis.

3. EscoLr{A os ÁMrcos coM curDÁDo. o poder da associação.

Em primeiro lugar, não escolho os meus amigos tendo em

conta as suas declarações financeiras. Tenho amigos que fi-
zeÍamrde facto, voto de pobreza,rbem como outros que ga-

nham milhões todos os anos. O importante é que aprendo

com todos eles e f"ço um esforço consciente paÍa.isso.

Admito que há pessoas que procurei porque têm dinheiro. Mas
eu não 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.

Há uma diferença que gostaria de destacar. Observei que os

meus amigos ricos falam de dinheiro. E não estou a, dizer que se

gabam. Eles interessam-se pelo assunto.Já os amigos que estão em

dificuldades financeiras não gostam de falar de dinheiro, negócios

ou investimentos. Muitas vezes pensam que isso nío é educado ou
que é anti-intelecnral. Ou seja, também aprendo com os amigos

que têm dificuldades financeiras: descubro o que nío faz*r.
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Tênho vários amigos que obtiveram mais de $1 000 000 000

durante as suas breves vidas. E três deles observaram o mesmo

fenómeno: os seus amrgos que não têm dinheiro nunca lhes Per-
guntaram como o conseguiram. Mas pedem duas coisas: dinheiro

emprestado e/ou um emprego.

AownrÊNcn. Não ouça as pessoas pobres ou apavoradas. Te-

nho amigos assim, e gosto muito deles, mas são pessimistas na vida.

Qrando se trata de dinheiro, especialmente investimentosr..o céu

está sempre a caip». Eles sabem sempre porque não funcionam as

coisas. O problema é que as pessoas ouvem-nos, mas aqueles que

aceitam cegamente essas informações pessimistas são também pes-

simistas. E, como diz ovelho ditado, uGalinhas com a mesma Plu-
magem estão de acordo entre si>».

Se você costuma ver a CNBC, uma mina de ouro de informa-

ções sobre investimentos, sabe que eles aPresentam frequentemente

uma mesa-redonda com os chamados 
"especialistas»». 

Um deles diz

que o mercado está a ponto de desabar e o outro afuma que está

em ascensão. Se for esperto ouvirá os dois: mantenha a sua mente

aberta porque ambos têm ruôes válidas. Infelizmente, a maioria

das pessoas ouve apenas os pessimistas.

Alguns amlgos próximos procuraram fazer-medesistir de algum

negócio ou investimento. Há algUns anos, um amigo contou-me que

estava entusiasmado porque descobrira um certificado de depósito

que rendh 60/o ao ano. Contei-lhe então que estava a ganhar 160/o

com tínrlos do governo estadual. No dia seguinte, ele enviou-me

um artigo que mostÍarvlporque era perigosa a minha aplicação. Há

anos que estou a obte r os L6o/o e ele continua com 6010.

Diria que o mais diftcil quanto à formação de uma forhrna é

ser fiel a si mesmo e estaÍ disposto a não acomPanhar a multidão.

No mercado, é muito comum que seja a manada a chegar tarde a

primeira a ser abatida. Se um grande negócio está em destaque nas
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notícias, na maioria dos casos é tarde de mais. Procure um negócio

novo. Como dizem os surfistas, uhá sempre outra ondarr. As pes-

soas que correm e apanham a onda tarde, geralmente dão-se mal.

Investidores espertos não se apressam. Se perdem uma onda,

esperam pela próxima e preparam-se entretanto.Isto é diftcil p^Í^
a maioria dos investidores, porque comprar o que não é popular
parece-lhes pavoroso. Os investidores tímidos gostam de acom-

panhar a multidão. A sua ganância leva-os p^Í^ as aplicações so-

mente quando os investidores sábios já auferiram os seus lucros e

se retiraram. Investidores sábios aplicam quando o negócio ainda

não é popular. Eles sabem que os seus ganhos são gerados quando

compram e não quando vendem. Esperam pacientemente. Como
já disse, não se apressam. Como um surfista, prepaÍam-se paÍa, a,

próxima onda.

Tüdo é insider trading.23 Há formas de insider trading que são

ilegais e outras que são legais. Mas, de qualquer forma, é insider

trading.A única distinção é quanto está distante do "por dentror.
A ruío pela qual você quer ter amigos ricos que estão por den-
tro é porque o dinheiro é ganho aí. É irrforn açío fabricada. Você

quer saber quando terá lugar a próxima subida, entrar e sair antes

da queda seguinte. Não estou t dizer para. fazer 
"lgo 

ilegal, mas

quanto mais cedo souber, maiores são as possibilidades de lucro
com um risco mínimo. Para isso eústem os amigos. E isso é inte-
ligência financeira.

23 Expressão de diÍicil tradução e geralmente usada,em inglês,pelos mercados. Refe-
re-se a negócios entre pessoas «que estão por dentro» (administradores ou membros do
conselho de administração de sociedades anónimas com capital aberto, que comprrm e/
ou vendem ações da própria empresa), em geral com conhecimento doque ocórr. na,
empresas mas que não vem a público.lN. daTl
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4. DOUTNE LrI\{A rónUUa E Ex\fXAO APREI{DA OUTRA. O poder da

aprendizagem rápida. Para faznr pão, qualquer padeiro segue

uma receita, mesmo que só eúSta na sua cabeça. O mesmo se

pode üzs quanto a ganhar dinheiro. Por isso, na gíria, o di-

nheiro é muitas vezes chamado «massa>».

Muitos de nós já ouvimos a exPressão "Você é o que çeÍ1s". Eu

tenho uma variação: ..Você torna-se naquilo que estuda.' Por ou-

tras palawas, seja cuidadoso com o que estuda e aPrende, Porque a

sua mente é tão poderosa que você transforma-se naquilo que põe

na sua cabeça. Por exemplo: se esttrda cúnária, tende a ser cozi-

nheiro. Se não quer continuar a ser cozinheiro, Precis aú de eshrdar

outra coisa. Digamos, um professor: depois de estudur Par:a o ma-

gistério, você muitas vezes torna-se professor, e assim por diante.

Escolha cuidadosamente o que eshrda.

Qrando se trata de dinheiro, a maior Parte das pessoas tem uma

formula básica aprendid L nL escola, que é: trabalhe pelo dinheiro.

A formula que vejo predominar no mundo é que todos os dias mi-

lhões de pessoas acordam e vão trabalhar, ganham diúeiro, pa$am

contas, conferem os seus extratos bancários, comPram alguns fundos

múttros e voltam ao trabalho. Essa é a formula, ou a receita básica.

Se está cansado do que fizrou se não ganha o suficiente, che-

gou o momento de mudar a frrmula com a qual ganha dinheiro'

Qrando tiúa 26 tnosfiz um curso de fim de semana chamado

..Como Comprar Imóveis Executados Judicialmente»». Aprendi a

formula. O passo seguinte foi ter a disciplina Para pôr em ação o

que tinha aprendido. É aí que a maioria das Pessoas P^ra,.Durante

três anos, enquanto trabalhava na Xerox, Passava as minhas horas

de folga a aprender a arte de comprar imóveis executados. Ganhei

vários milhões de dólares usando essa formula, mas hoje isso é mui-

to lento e há muita gente que fu o mesmo.
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Então, depois de ter dominado a formula, passei a procurar ou-
tras. Em muitos dos casos não usei de forma direta a informação
que obtive, mas sempre aprendi rlgo novo.

Játfrzcursos destinados a corretores especializados em derivati-
vos, um curso de negoci açío de opçõe s de commodities e outro sobre
a ciência do caos. Neste estava fora do meu ambiente, numa sala
cheia de gente com doutoramentos em ftsica nuclear e ciência espa-
cial. contudo, aprendi uma porção de coisas que tornaram os meus
investimentos em imóveis e ações mais significativos e lucrativos.

Muitas instinrições comunitárias do ensino superior têm cursos
de planeamento financeiro e aquisição de investimentos tradicio-
nais. sao lugares ótimos púLcomeçar. Procuro sempre a formula
mais rápida. É por isso que, com bastante regularidade, faço mais
num dia do que muitas pessoas em toda a sua vida.

Outra observação secundríria: no mundo em rátpida,mudança
dos nossos dias, a questão não é tanto o que você sabe, porque com
frequência o que sabe já está ultrapassado, mas a rrpidezcom que
aprende. Esta capacidade não tem preço. Não tem preço para en-
contrar formulas - receitas, se preferir - mais rápidas de fazer
dinheiro. Tiabalhar arduamente pelo dinheiro é uma formula ve-
lha, nascida nos dias do homem das cavernas.

5. PecuE A sr MEsMo EM pRrMErRo LUcAR. o poder da auto-
disciplina. Se não consegue controlar-se não tente ficar rico.
Talvez fosse bom entrar paÍa a Marinha ou alguma ordem
religiosa tpuraaprender a controlar-se. E afartade autodisci-
plina que leva à falência muitos vencedores da lotaria, pouco
depois de terem ganhado milhões. 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 diftcil dizer qual dos 10 passos é o mais importante. Mas, de to-

dos,este é possivelmente o mais diffdl de dominar,se não integrar a sua

personalidade. Eu arriscaria diz*r que é a,fútade autodisciplina que

constittri o fator número um que separa ricos, pobres e classe média.

Dito de forma simples: pessoas que têm baixa autoestima e re-

duzida tolerância à pressão financeira não poderão, nunca, e quero

dizer isso mesmo, nunca, ser ricas. Como já disse, uma lição aPren-

dida com o pai rico foi que «o mundo vai embater em ti». O mundo

embate nas pessoas não porque sejam más mas Porque os indiví-

duos não têm controlo interno e disciplina. Qrem não tem força

interior, muitas vezes torna-se vítima daqueles que a têm.

Nos cursos para empreendedores onde lecionor lembro constan-

temente aos participantes que não se devem focar no seu produto,

serviço ou atividade, mas no desenvolvimento de competências de

gestão. As três aptidões de gestão mais importantes pur^ se iniciar

um negócio próprio são:

l. Gestão do fluxo de caixa.

2. Gestão de pessoal.

3. Gestão pessoal do tempo.

Diria que estas capacidades de gestão aplicam-se a qualquer

coisa, não apenas aos emPreendedores. As três têm importância

púL a forma como vive a sua vida como indivíduo, ou como Par-

te de uma família, um negócio, uma organização de caridade, uma

cidade ou uma nação.

Cada uma dessas competências é realçada pelo domínio da au-

todisciplina. Levo muito a sério a ideia .,Pague-se a si próprio em

primeiro lugar".
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Tbe ricltest n an in Babylon,2a de George Clason, foi onde encon-
trei a elpressão «pagtre-se a si próprio em primeiro lugan». O liwo
vendeu milhões de exemplares, mas embora milhões de pessoas repi-
tam liwemente essa afirmação poderosar poucâs seguem o conselho.

Como disse, a, alÍabetrzaçío financeira permite-nos ler os números

e estes contam a história toda. Vendo a declaração de rendimento

e o balanço de uma pessoa, posso facilmente dizer se a pessoa que

drz "prgue-se a si próprio em primeiro lugar" está a praticar aqui-
lo que prega.

Uma imagem vale mil palawas. Comparemos então as declara-

ções financeiras de pessoas que se pagam a si mesmas em primeiro
lugar e as que não o fazem.

Emprego

Pessoas gue lagaru
prirneiro aos outros
(freguentemente
não lhes sobra

nada).

Analise os esquemas e observe se consegue notar algumas dife-
renças. Repito: tem a ver com o entendimento do fi»ro de caixa, que
conta a história toda. Se pode realmente começar a compreender o

2a O bomen mais rico da Babilónia. O liwo ensina a investir através da história de um
rei da Babilónia que manda o homem mais rico do reino ensinar aos pobres o que fazer.
Segundo a história, isso catapultou o reino paÍa um período de abundância. [N. daT!

Rendimentos

Despesas

Alimentação

lmpostos,

Ativos

Poupança

lnvestimento

Passivos
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poder do furo de caixa, perceberá rapidamente o que há de errado

com o esquema a seguir. Ou seja, porque será que 9U/6 das pesso-

as trabalham arduamente durante toda a vida e precisam de apoio

do governo e da Segurança Social quando j í nío podem trabalhar?

Está a ver? O esquema anterior refete 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 milhões de pessoas tenham lido o üwo

de Clason e entendido a expressão «pague-se a si próprio em pri-
meiro lugarr, na verdade elas fu*m o oposto.

Agora posso ouvir as reclamações daqueles que acreditam sin-

ceramente em pagaÍ as contas primeiro. E posso ouvir todas as

pessoas «responsáveis», que têm as suas contas em dia. Nao estou

a dizer para se ser irresponsável e deixar de pagar as contas. Digo

apenas o que está no liwo, e que é: "Pague a si próprio em primeiro

lugar., O esquema anterior é a imagem contabilística correta disso

mesmo e não a que se segue.

Emprego

Pessoas gue

pagam primeiro
aos outros.

Ativos Passivos

Rendimentos

Despesas
lmpostos,
Aluguer/Prestação,
Alimentação

\
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A minha mulher e eu temos tido muitos guarda-liwos, contabi-

üstas e gerentes de bancos que têm problemas com esta forma de

considerar o «pague a si próprio em primeiro lugarr>. Aruzío é que

estes profissiontis fizem de facto o mesmo que a maioria, que é re-

ceber em último lugar. Eles pagam a todos os demais primeiro. . . !.

Em alguns meses, quando por qualquer razío o fu:ro de caixa

é bem menor do que as minhas contas, eu pago a mim mesmo em

primeiro Lrg*.O meu contabilista gritou em pânico: .,Eles vío tpa-
nhá{o! O fisco vai colocá-lo na cadeia e vai acabar com a sua credi-

bilidade bancária. Vao cortaÍ a eletricidade!..." Ainda assim, pago a

mim mesmo em primeiro lugar. .,Mas porquê?", perguntará o leitor.

Porque é esse o sentido da história de Tlte ricbest rnan in Babylon.

O poder da autodisciplina e o poder da força interior. ..Garrar, num

linguajar mais popular. E como o pai rico me ensinou no primeiro

mês em que trabalhei p Í^ ele, a maioria das pessoas permite que o

mundo as agrida. O cobrador telefona e diz "paga ou então...". Aí
deixa de pagar a si próprio. Um vendedor diz «ponha no cartão»».

O seu coÍretor imobilirírio diz para ir em frente porque «o governo

permite deduzir no IRS a hipoteca da sua casa»». É diso nrdo que o

liwo trata. Ter a garra perÍL ir contra a mar:é e enriquecer. Você pode

não ser fraco, mas quando se trata de dinheiro muitos balançam.

Nao estou a dizer par^ ser irresponsável. Nao dou muito va-

lor aos cartões de crédito e às facilidades de empréstimo, porque

quero pagar-me em primeiro lugar. Arazío pela qual minimizo o

meu rendimento é porque não quero entregá-lo ao governo. É pot
isso, como sabem os que assistiram ao meu údeo he secrets of tbe

ricbrque o meu rendimento tem origem na minha coluna de ativos

através de uma sociedade anónima no Nevada. Mas se eu trabalhar

pelo dinheiro, o governo vem cobrar uma parte.

Embora pague as miúas contas em último lugar, tenho suficien-

te asúcia financeiÍa para não me colocar numa sinração complicada.
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Nao gosto de dívidas de consumo. Na verdade, tenho passivos que

são mais altos do que os de 99o/o dapopulaçíormas não pago por
eles, outros o fizem. São os chamados locatários. O principalr €o-

tío, para, se pagar a si próprio em primeiro lrg* é começar por
não se endividar. Apesar de pagar as minhas contas por ultimo,
oÍganrzo-me para ter apenas pequenas contas sem importância,

que terei de pagar.

Qrando evennralmente estou num aperto, ainda assim pago pri-
meiro a mim mesmo. Deixo que os credores e atéo governo gritem.

Gosto quando eles ficam zangados. Porquê? Porque eles fazem-me

um favor: inspiram-me püa 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 e eu temos um excelente crédito. Só que não ce-

demos à pressão e não gastamos a nossa poupança ou liquidamos

ações pura"pagar dívidas de consumo.Isso não é muito inteligente

do ponto de vista financeiro.

Portanto, a resposta é:

1. NÃo sE ENDIvIDE DEMArs. Mantenha as suas despesas reduzidas.

Primeirq forme os seus ativos. Então compre uma casa maior ou

um caro grande. Ficar preso na Corrida dos Ratos não é inteligente.

2. Qrando estiver apertado de dinheiro, NÃo sE ApREssE EM GASTAR

as suas poupanças ou investimentos. Use a pressão para inspirar o

seu génio financeiro a descobrir novas formas de ganhar mais di-
nheiro, e então pague as contas.Terá aumentado a sua aptidão de

ganhar mais dinheiro, bem como a sua inteligência financeira.

Assim, muitas vezes tive problemas financeiros e usei o meu cé-

rebro püacriar mais rendimentos, enquanto defendia firmemente
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os meus ativos. O meu contabilista gritava e procurava coberfltra,

mas eu parecia um bom soldado de cavaluia t defender o forte, o

Forte dos Ativos.

Pessoas pobres têm hábitos pobres. Um mau hábito comum é

chamado inocentemente <<meter a mão na PouPâÍlÇâ»». Os ricos sa-

bem que as poupanças só são usadas para criar mais dinheiro, não

p ÍL pagar contas. Sei que isso parece cruel, mas, como já disse, se

não for internamente resistente o mundo vai sempre embater em si.

Se é do tipo que não gosta de pressão financeira, então descu-

bra uma formula que funcione consigo. Uma boa formult é cortar

despesas, pôr o dinheiro no banco e pagar mais do que o necessá-

rio em IRS, apücar em fundos múnros seguros e esperar sempre

resultados médios. Mas isto viola a, Íegrl do upague a si mesmo

em primeiro lugar".

Este princípio não estimula o autossacriffcio ou a abstinência

financeira. Não significa pagü a si mesmo primeiro e passar fome.

A vida foi feita puÍa- 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 inteligência financeira.

ó. Pncw BEIvIAos sEUs coRREToREs. O poder do bom conselho.

Muitas vezes vejo pessoas a colocarem um cartaz na frente

da casa: PnopnterÁnto vENDE. Ou vejo na televisão muita

gente que se anuncia como «Corretor de Descontor. 25

O p"i rico ensinou-me rfaz*r exatamente o contrário. Ele acre-

ütava que os profissionais deviam ser bem pagos e eu adotei a mes-

ma política. Hoje, tenho ao meu serviço advogados, contabilistas,

2s Corretores que cobram comissões inferiores e prestam também menos serviços

do que or.orr.toràs tradicionais. É muito comum atuaÍem através de bomepages na in-
ternet.lN. daTl
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coÍretores de imóveis e de ações caros. Porquê? Porque se, e desta-

co o serLs pessoas são profissionais, os seus serviços devem render

dinheiro p Í^si. E quanto mais dinheiro ganharem mais eu ganho.

Vivemos na era da informação. A inform ação não tem preço.

Um bom corretor deve oferecer-lhe informação e dedicar tempo

püao instruir.Tenho vários coÍretores disposto s 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 é pouco, em comparação com o di-
nheiro que posso ganhar em consequência das informações que

eles me fornecem. Adoro quando o meu coÍretor de imóveis ou o

de ações ganha muito dinheiro. Em geral, isso significa que tam-
bém ganhei muito dinheiro.

Um bom corretor, além de me fizer ganhar dinheiro poupa-me

tempo, como quando comprei um lote varzio por $9000 e vendi-as

logo a seguir por $25 000, de modo que pude comprar mais de-

pressa o meu Porsche.

[.Im corretor é os seus olhos e ouvidos no mercado. Eles estão lá

todos os dias, enquanto eu não preciso de estar. Prefiro jog* golfe.

Também as pessoas que vendem a sua casa por conta própria

não dão muito valor ao seu tempo. Porque iria eu deixar de gastar

alguns dólares quando posso empregar esse tempo para ganhar mais

dinheiro ou para estar com aqueles que amo? O que acho engra-

çado é como tantas pessoas pobres e da classe média insistem em

dar gorjetas de LSo/o e 2U/o nos restaurantes, por um mau serviço,

e reclamam por pagarem a um coÍretor 
"1go 

entre 3o/o e 7o/o.Elrc

gostam de dar gorjeta a pessoas que figuram na coluna da despesa

e maltratam as que estão na coluna dos ativos. Isso não é inteli-
gente, do ponto de vista financeiro...!

Nem todos os coÍretores são rguais.Infelizmente, na sua maio-

ria, são apenas vendedores. E diria que os vendedores de imóveis
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são os piores. Eles vendem, mas têm poucos ou nenhum imóvel

próprio. Há uma grande diferença entre um coÍretor que vende ca-

sas e outro que com ercializainvestimentos. E o mesmo se aplica a

corretores de ações, tínrlos, fundos mútuos e seguros, que se auto-

denominam consultores financeiros. Como no conto de fadas, vai

ter de beijar um monte de sapos paÍL por fim encontrar um prín-

cipe. Lembre-se do velho adágio: ,.Nunca procure um vendedor de

enciclopédias, se precisar de uma enciclopédia.,

Qrando entrevisto 
"lgu* 

profissional pago, procuro primeiro

descobrir quantos imóveis ou ações possuem particularmente e qual

a percentagem de imposto que pagam. E isso aplica-se aos meus

advogados tributários, bem como ao meu contabilista. Uma das

minhas contabilistas tem o seu próprio negócio.Tem como profis-

são a contabilidade, mas o seu negócio são os imóveis. Eu tive um

contabiüsta que possuía uma pequena empresa de contabilidade,

mas não era proprietário de qualquer imóvel. E eu mudei de con-

tabilista, porque não gostávamos do mesmo negócio.

Descubra um corretor que leve a sério os seus interesses. Muitos

corretores dedicarão o seu tempo a instruí-lo e eles podem ser o

melhor ativo que você pode encontrar. Seja apenas justo e a maioria

deles será justa consigo. Se se preocupar em cortar as suas comissões,

então porque quererão eles estar consigo? É .r*" lógica simples.

Como disse anteriormente, uma das aptidões de liderança é t
gestão de pessoas. Muitos líderes só conseguem gerir pessoas que

considerem inferiores a si próprios e sobre quem podem ter um

poder, como subordinados numa relação de trabalho. Muitos ge-

rentes continuam nessa posição e não são promoúdos porque sa-

bem como trabalhar com pessoas que estão abaixo deles, mas não

com quem está acima. A verdadeira capacidade é a de gerir e pa-

gar bem às pessoas que são mais inteligentes do que você nalguma

ârea técnica. É por isso que as grandes empresas têm conselhos
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administrativos. Você também precisa de um. E isso é inteligên-

cia financeira.

7. SnJe LrM «DoADoR ÍNDIo»». Est€ é o poder de obter alguma

coisa a troco de nada. Qrando os primeiros colonizadores

brancos chegaram aos Estados Unidos, ficaram espanta-

dos com a, prâticr culnrral de alguns índios americanos. Por

exemplo, se um colono estava com frio, o índio dava-lhe um

cobertor. Achando que fosse um presente, o colono frequen-

temente ficava ofendido quando o índio o pedia de volta.

Os índios também ficavam pernrbados quando constatavam que

os colonos não queriam devolver o cobertot É d"i que tem origem

a elpressão udoador índior. Um simples desentendimento cultural.

No mundo da ,.coluna dos ativos" é vital PLÍl a riqueza ser-se

um doador índio. A primeira pergunta do investidor sofisticado é:

uCom que rapidez posso ter o meu dinheiro de volta?" Ele tam-

bém quer saber o que poderá obter de graça, ou o que se chama

uma participação nos lucros. É pot isso que o retorno sobre o in-

vestimento é tão importante.

Por exemplo, descobri um pequeno imóvel, a alguns quarteirões

de onde moro, que estava a ser orecutado 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 à vista no valor de $50 000. Verificaram que eu era sério. Mui-

tos investidores perguntar-se-ão se não estava a imobilizar muito

dinheiro de uma só vez.Nao seria melhor hipotecá-lo? A resPosta

neste caso é <.não»». A minha emPresa de investimentos aluga-o à

época nos meses de inverno e obtém $2500 mensais durante qua-

tro meses, quando os «pássaros da neve» Procuram o Arizona. Fora

da época de Íérias, o seu aluguer é apenas $1000 por mês. Em cer-
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ca de três anos consegui o meu dinheiro de volta. Agora sou pro-
priettírio desse ativo, que gera dinheiro p r^ mim todos os meses.

O mesmo se aplica às ações. Frequentemente, o meu corre-
tor telefona e sugere que eu aplique uma quantia considerável em

ações de alguma empresa que, segundo ele, está prestes a fazer ú-
guma coisa que aumentará o seu valor, como por exemplor lançar

um produto novo. Então, durante uma semana ou um mês, aplico

o meu dinheiro nessas ações, enquanto os preços sobem. Depois

tiro aquela soma inicial e paro de me preocupar com as funrações

do mercado, porque tenho de volta o meu dinheiro inicial e agora

sou dono de um ativo gu€, tecnicamente, me saiu de graça.

Sem dúvida, em muitas ocasiões perdi dinheiro. Mas somente

jogo com dinheiro que posso perder. Diria gu€, em média, de 10

investimentos f"ço uns dois ou três tiros certeiros, cinco ou seis não

são lá grande coisa e perco em dois ou três. Mas limito as minhas

perdas ao dinheiro que apliquei neles naquele momento.

As pessoas que odeiam o risco põem o seu dinheiro no ban-
co. E, a longo pÍazorqualquer poupança é melhor do que nenhu-
ma poupança. Mas leva muito tempo para recuperar o dinheiro e,

em muitos casos, não recebe nada de graça. Eles costtrmavam dar

torradeirtsr2í mas atualmente isso está a ficar mais caro.

Em todos os meus investimentos precisa de haver dg, mais,

preferencialmente de graça. Um imóvel, um lote de terreno, uma
casa, ações, escritórios. E o risco deve ser limitado ou ser uma ideia

de baixo risco. Há liwos inteiros que tratam deste assunto, de modo
que não me alongarei aqui. R"y IGoc, da McDonald's, ve ndia,fran-
cltisings de hambúrgueres não porque gostasse da sanduíche, mas

porque queria os teÍrenos de Saça.

26 Referência a uma prática adotada por alguns bancos americanos, de distribuir ele-
trodomésticos a quem abrisse novas contas. ÍN. da Tl
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Investidores sábios devem prestaÍ mais atenção ao retorno sobre

o investimento: são os ativos que obtém de suÇLrdepois recebe o

seu dinheiro de volta. Isso é inteligência financeira.

8. Os ATrvos coMpRÁM sLrPÉRFLUos. O poder do foco. O filho

de um amigo meu estava a desenvolver o hábito desagradá-

vel de gastar demasiado. Aos 16 anos, naturalmente, dese-

java ter o seu caÍro. A desculPa era: os pais de todos os seus

amigos tinham comprado um carro Para os filhos. O jovem

queria usar as suas poupanças e dar esse dinheiro como en-

trada para, o carro. Foi aí que o pai me Procurou.

- Acha que devo fazer o que ele quer ou deveria,fazet como

os outros pais e dar-lhe o carro?

A minha resposta foi:

- A curto prazo pode ser bom, mas o que lhe terá ensinado a

longo prazo? Você não pode usaÍ o seu desejo de ter um carro e

incentivar o seu filho a aprender alguma coisa?

De repente acendeu-se uma lraz e ele foi a coÍrer PuÍacasa. Dois

meses depois voltei a encontrar o meu amigo.

- O seu filho já comprou o carro? - Perpntei.

- Nao. Mas dei-lhe $3000 Para. o comPrar. Disse para ele

usar o meu dinheiro emvez do dele, que está reservado P rL a.

universidade.

- Foi bastante generoso - respondi.

- Nem tanto. O dinheiro veio acomPanhado de uma condição.

SegUi a sua orientaçío par:a usar o seu desejo Por um carro como

incentivo puÍa" que aprendesse alguma coisa.

- E qual foi a condição? - quis saber.

- Bomr primeiro voltámos a jogar o seu CesHrlow.Jogámos

e tivemos uma longa discussão sobre o uso sábio do dinheiro.
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Fiz-lhe uma assinatura do Wall StreetJournal e comprei alguns li-
wos sobre o mercado de ações.

- E então? - indaguei. - O que fez ele?

- Disse-lhe que os $3000 eram dele, mas que não poderia com-
prar o caÍro imediatamente. Deveria usar o dinheiro para comprar
e vender ações, encontrar o seu próprio coÍretor e, quando tivesse

ganhado $6000, poderia usar metade püacomprar o caÍro e o resto

devia colocar na Conta Poupança para pugü a faculdade.

- E qual foi o resultado? - continuei.

- Bem, teve sorte nos primeiros negócios, mas daí a pouco
perdeu nrdo. Foi aí que começou a ficar mesmo interessado. Hoje
ainda lhe faltam uns $2000 e está mais interessado ainda. Leu ro-
dos os liwos que lhe dei e requisitou outros na biblioteca. Lê avida-
mente o Wall StreetJournalracompanhando os indicadores, assiste

à CNBC emvezda MTV e está a aprender muiro. Ele sabe que se

perder dinheiro vai ter de andar 
^ 

pé durante mais uns dois anos.

Mas não está preocupado. Já nem liga tanto para o caÍro, porque
encontrou algo mais divertido para faz.er.

- E se ele perder todo o dinheiro? - insisti.

- Então vamos ver. Prefiro que ele perca nrdo 
^goÍa"do 

que ter
de esperar pela nossa idade püaarriscar e perder nrdo. E, além de
mais, esses são os melhores $3000 que gastei com a sua educação.

O que está 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 torrá-lo.

Como jí referi na secção "Pague a si próprio em primeiro lu-
gmrrrse uma pessoa não domina o poder da autodisciplina é melhor
nem tentar ficar rico. Embora o processo de gerar ftu<o de caixa a
partir da coluna de ativos seja fiícil , é a capacidade mental de di-
recionar o dinheiro que é diftcil. Devido às tentações externas, é

mais cómodo 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 diúeiro fua pelos caminhos de menor resistência. vou dar

um exemplo numérico de inteligência financeira, especialmente a

capacidade de usar dinheiro Puaganhar mais dinheiro.

se, no início do ano, eu der $10 000 a 100 Pessoas, acho que

no fim do ano:

. 80 não terão mais nada. De facto, elas terão aumentado o

seu endiüdamento usando o dinheiro Para dar entrada na

compra de um calro novo, frigorífico, televisor, gravador de

vídeo ou em viagens de férias;

. 16 terão aumentado esses $10 000 em cerca de 5o/o e 100/o;

o ! terão aumentado a verbL ParL $20 000 ou mesmo alguns

milhões.

Esnrdamos Para aprender uma profissão, de modo a podermos

trabalhar pelo dinheiro. Na minha opinião, é também importante

aprender a fazer o dinheiro trabalhar para nós'

Gosto dos meus supérfuos tanto quanto qualquer outro ser

humano. A diferença é que algumas Pessoas comPram os seus su-

pérfuos às prestações. É a armadilha de querer imitar o vizinho.

Qrando eu quis comprar um Porsclta, o caminho mais fiícil foi pro-

curar o gerente do banco e conseguir um financiamento' Em vez

de me preocupaÍ com a coluna do passivo, decidi concentrar-me

na dos ativos.

Como habinralmente, 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 emvezde nos concentraÍmos em criar dinheiro. É mais f,ícil

a curto ptazorporém mais duro a longo PÍarz'o.É u* mau hábito

em que incorremos como indivíduos e enquanto nação. Lembre-se,
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o caminho mais f,ícil muitas vezes transforma-se no mais áspero e

o caminho rírduo muitas vezes torna-se suave.

Qranto mais cedo se disciplinar àqueles que ama para do-
minar o dinheiÍo -, tanto melhor. O dinheiro é uma força pode-
rosa.Infelizmente, as pessoas usam esse poder contra elas mesmas.
Se a sua inteligência financeirafor pouca, o dinheiro escorrerá das
suas mãos, será mais esperto que você. Se o dinheiro for mais es-
perto, então você trabalhará por toda a sua vida.

Para ser o senhor do dinheiro, precisa de ser mais esperto do
que ele. Então o dinhei ro far.:á,o que lhe mandar. E obedecerá. Em
vez de ser escravo, você será o senhor. Isso é inteligencia financeira.

9. ANEcEssrDÁDE DE HERórs. O poder do mito. erando eu era
miúdo, admirava profundamente willie Mays, Hank Aaron,
o Yogi Berra. Eles eram os meus heróis. Nessa idade, ao jo-
gar no basebol infantil, queria ser como eles. Os seus cro-
mos eram o meu tesouro. ereria saber tudo a respeito deles.
Conhecia as suas estatísticas, as jogadas, quanto ganhavam
e como tinham ascendido às equipas profissionais. ereria
saber tudo porque queria ser como eles.

Qrando, aos nove/d ez anosrsaltava p*aaÍremessar ou apanhar a
bola, não era eu: era Yogi ou Hank. É u-" das formas mais podero-
sas de aprender, que frequentemente esquecemos ao chegar à idade
adulta. Perdemos os nossos heróis. Perdemos a nossa ingenuidade.

Hoje observo os miúdos a jogar basebol perto de casa. No campo
não é o Joãoziúo, é Michael Jordan, Sir Charles ou Clyd.. Copiar
ou emular heróis é uma lição poderosa. E é por isso que quando al-
guém como o.J. Simpson cai em desgraça há um clamor tão grande.

É mais do que um simples julgamento, é a perda de um herói.
Alguém com quem crescemos, que observámos e quisemos imitar.
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De repente precisamos de nos liwar dessa Pessoa.

Qrando cresci encontrei novos heróis. Tenho heróis como Pe-

ter Jacobsen, Fred Couples e Tiger Woods. Imito as suas jogadas

no golfe e faço o possível PaÍr. ler nrdo a respeito deles. Também

tenho heróis como Donald Trump, Warren Buffett, Peter Lynch,

George Soros e Jim Rogers. Na minha maturidade acompanho

as suas estatísticas, como o fuit com os meus heróis do basebol.

Acompanho os investimentos de Warren Buffett e leio nrdo sobre

as suas opiniões a respeito do mercado. Leio o liwo de Peter Lynch

puÍa,entender como ele escolhe as suas ações. E leio sobre Donald

Trump tentando descobrir como ele negocia e monta operações.

Da mesma maneira que não era eu no camPo de basebol, quando

estou no mercado ou a fechar um negócio estou L argtÍ subconscien-

temente com a ousadia de Trump. Ou, ao analisar uma tendência,

procuro pensar como Peter Lynch o faria.Tendo heróis, aproprio-

-me de uma fonte imensa de génio em estado Puro.

Mas os herói s fizem mais do que simplesmente inspirar. Os

heróis fmem com que as sinrações Pareçam fáceis. Ao Parecerem

fáceis convencem-nos a querermos ser como eles. ..Se eles conse-

guiram, eu também posso.,

Qrando se trata de investimentos, há demasiada gente PaiÍL

complicar. Procure heróis que façam as sinrações Parecerem fáceis.

10. ENsINAE REcEBERÁs. O poder da doação. Os meus pais eram

mestres. O pai rico ensinou-me uma lição que me acomPa-

nha por toda a vida, que foi a necessidade de ser caridoso

ou de doar. O meu pai instruído doava muito na forma de

tempo ou conhecimento, mas quase nunca doava dinheiro.

como já mencionei, ele cosfirmava dízer que doaria quan-

do tivesse algum dinheiro a mais. Só que raramente sobrava

algum...!
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O p"i rico doava tanto dinheiro quanto ensinamentos. Ele acre-
ditava firmemente na troca. uSe deseja algo, primeiro você precisa
de dan , dizia,sempre. Qrando tinha pouco dinheiro, simplesmente
doava dinheiro à igreja ou a alguma instinrição de caridade.

Se tivesse de escolher apenas uma única ideia p Í^o leitor, seria
esta. Sempre que sentir,.falta, ou <(escassez» de alguma coisa, doe
antes o que você quer e isso retornarâpar:a si em dobro.Isso é ver-
dadeiro para dinheiro, sorrisos, amor ou amizade. Sei que muitas
vezes isso é a última coisa que se deseja fizerrmas para mim sem-
pre funcionou. Apenas confio em que o princípio 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 direção. Se desejo contratos ajudo al-
glrém a obter contratos e, como se num passe de magia, os contra-
tos vêm ter comigo. Há muitos anos ouvi dgo assim: «Deus não
precisa de receber, mas os homens precisam de doar., o pai rico
dizia, com frequência: ,.Os pobres são mais gananciosos do que os
ricos.r, E então explicava gue, se uma pessoa era rica, essa pessoa

oferecia 
"lgo 

que os outros desejavam. Ao longo da minha vida, em
todos estes anos, sempre que senti necessidade de dinheiro ou de
auxílio procurava no fundo do meu coração o que queria e decidia
doá-lo primeiro . Ao fuê-lo, o que doava sempre voltava para mim.

Isso lembra-me a história do fulano sentado com lenha nos
braços, numa noite gelada. E ele gritava para a lareira à sua frente:

"Qrando me aquecer um pouco ponho alguma lenha aí dentro.,
Qrando se trata de dinheiro, amor, felicidade, vendas e contra-
tos, nrdo do que precisamos de nos lembrur é doar primeiramen-
te o que se deseja e isso retornarâ para nós. Muitas vezes, basta o
processo de refetir sobre o que se deseja e como o poderia doar a
alguém par:L desencadear uma torrente de generosidade. Sempre
que sinto que as pessoas não me sorriem, simplesmente começo a
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sorrir e a cumprimentar e, como por milagre, de repente há mais

gente a sorrir à minha volta. É verdade que o seu mundo é apenas

um espelho de si.

Por isso digo: ..Ensina e receberás.r, Descobri 9ue, quanto mais

sinceramente ensino os que estão desejosos de aprender, tanto

mais aprendo. Se quer aPrender sobre dinheiro, ensine alguém

e surgirá uma torrente de novas ideias e distinções mais subtis'

Houve momentos em que doei e nada retornou, ou em que o

que recebi não era o que desejava. Mas depois de refetir e examinar

a minha alma, concluí 9ue, emvezde doar Por doar, estava a doar

para receber. O meu pai ensinava Professores e tornou-se mestre

dos mestres. O pai rico ensinava semPre aos jovens a sua forma de

fazer negócios. Em retrospetiva, foi a generosidade deles com o

que sabiam que os fezPessoas melhores. Há neste mundo poderes

muito mais fortes do que nós. Você pode chegar lá por si mesmo,

mas será mais rápido com o ar»<flio dos poderes suPeriores. Tüdo

do que precisa é de ser generoso com o que tem e os poderes su-

periores serão generosos consigo.



cAPÍrulo DEZ

AIiI DA OU ER MAIS?

N /4 uitos podem não achar suficienres os meus l0 passos.

I v I veem-nos mais como filosofias do que como ações.
I I Penso que entender a filosofi a, é tío importante quan-

to a ação. Há muita gente que que r fazer em vez de pensar e há
quem pense mas não fiz. Eu diria que sou ambos. Adoro ideias
tanto quanto ações.

Para aqueles que querem <.coisa s a,fizerutpüacomeçar irei com_
partilhar, resumidamente, um pouco do que faço.

' Penr o quE Bsfi A EAZER. por outras palavrasr pare e avalie
o que está a funcionar e o que não está. A definição de insa-
nidade éfuer a mesma coisa e esperar resultados diferentes.
Pare de fuer o que não resulta e procure algo novo. procu-
re novas ideias. Para novas ideias de investimento vou às li-
warias e Procuro liwos sobre assuntos diferentes e originais.
chamo-lhes formulas. sao liwos que ensinam como aplicar
de uma forma que não conheço. por exemplo, numa liwaria
encontrei o liwo The 16% solution,de Joel Moskowitz.

Ação! Na quinta-feira seguinte frz exatamente o que o liwo di-
zia. Passo a passo.Tâmbém fiz omesmo ao procurar pechinchas em
imóveis, nos escritórios de advogados e em bancos. Muitas pessoas
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não agem, ou deixam-se convencer por qualquer pessoa a desistir

da formula que estão a estudar. O meu vizinho disse-me Porque

os 160/o não funcionariam. Não liguei ao que ele disse, porque ele

nunca tinha experimentado.

. DEscusRA ÁLcuÉM quE yÁ rnNun E)oERrMENrlaDo o quE

vocÊ quER EAZER. Convide-o para almoçar. Peça sugestões,

tnrques do negócio. No caso dos certificados de gravames de

impostos de 16%0, fui à repartição de impostos municipais e

procurei a funcionríria que trabalhava na resPetiva secção.

Descobri que ela também aplicava em gravames de imposto.

Imediatamente a convidei para almoçar. Ela ficou encantada

por me contar nrdo o que sabia e como fu,er. Depois do al-

moço ela passou a tarde a mostrar-me nrdo. No dia seguin-

te, com o seu auxflio, encontrei dois ótimos imóveis e desde

então estou a receber os juros de 16010. Levei um dia para ler

o liwo, um dia para Lg]Íruma hora Par:I almoçar e outro dia

para fechar dois bons negócios.
. FnnqumvrE cuRsos E coMPRE FILMES. Procuro nos jornais

cursos novos e interessantes. Muitos são de gr:açLou baratos.

Também pago seminários caros sobre o que quero aprender.

Sou rico e não preciso de um emprego devido ao que aPren-

di. Tenho amigos que nío fizeram esses cursos e que me di-

zem que estou a perder dinheiro enquanto eles continuam

no mesmo emPrego.
. Feçn MUITAS oFgrf,as. Qrando quero um imóvel, procuro

muito e em geral frço uma oferta por escrito. Se não sabe

exatamente «quanto oferecer», eu também não.Isso é tarefi

do corretor imobiliário, pois eles é que far;em as ofertas. Eu

procuro trabalhar o mínimo.
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Uma amiga queria que eu lhe mostrasse como comprrrÍ apurta-

mentos. Num sábado, ela, o seu coÍretor e eu üsitámos seis ediftcios.

Qratro não interessavam, mas dois eram tentadores. Aconselhei-a

a enviar por escrito uma oferta a, ctda um, mas oferecendo metade

do que os proprietários haviam pedido. Ela e o corretor quase tive-
ram um enfarte. Pensaram que não seria educador Que os proprie-
tários poderiam sentir-se ofendidos. Acho mesmo que o corretor
não queria, en ter tanto trabalho, de modo que nío fveram nada

e continuaram à procura de um negócio melhor.

Nao frzerrm ofertas e a pessoa ainda está à procura do negócio
<<certo»» pelo preço certo. Bomrvocê não saberá qual é o preço certo

até que encontre outra parte que deseje fechar o negócio. É r*o qu.
um vendedor peça um montante inferior ao valor do objeto à venda.

Moral da história: hçaofertas. As pessoas que não são investidores

não têm ideia do que é tentar vender alguma coisa. Tive um imó-
vel que procurei vender durante meses. Teria ficado contente com

qualquer proposta. Nao estava preocupado com o facto de o preço
oferecido ser baixo. Eles poderiam ter-me dado 10 porcos que eu

teria ficado fehz. Nao pela oferta, mas porque alguém estava inte-
ressado. Teria avançado com uma contraproposta, túvez aceitasse

uma criação de porcos. Mas é assim que o jogo funciona. O jogo
de compra e venda é divertido. Nao se esqueça disso: é divertido e

é só um jogo. Faça ofertas. Alguém poderá aceitar...

Eu faço sempre ofertas com ressalvas. Em imóveis faço ofer-
tas com a ressalva de que está «sujeita a aprovação do sócio no ne-
gócio». E nunca especifico quem é o sócio no negócio. A maioria
das pessoas não sabe que o sócio é o meu gato. Se eles aceitam a

oferta e eu não estou disposto a fechar o negócio, ligo pür-casa e

falo com o gato. Faço esta decluaçío absurda paÍailustrar como o
jogo é incrivelmente fiicil e simples. Demasiada gente dificulta-o
e leva-o demasiado a sério.
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Descobrir um bom negócio, o negócio certo, os investidores

certos ou o que quer que seja é como namorar. Você precisa de ir
ao mercado e falar com imensa gente, fazet um monte de ofertas,

contrapropostas, negociar, rejeitar e aceitar. Conheço solteiros que

ficam em casa e esperam que o telefone toque, mas a menos que seja

Cindy Crauford ouTom Cruise, penso que é melhor ir ao mercado,

mesmo que seja apenas ao supermercado. Procurar, oferecer, *j.i-
tar, negociar e aceitar são partes do processo de quase nrdo na vida.

Conne,aNoE ou coNDUzA poR DETERMII{ADAÁREA TvMAvEZ
poR MÊs, DLTRAI\TE 10 MINUTos. Descobri alguns dos meus

melhores negócios imobiliários enquanto corria numa certa

írer ao longo de um ano. O que procuro é mudança. Para que

um negócio seja lucrativo são necessários dois elementos: pe-

chincha e mudançr.Hámútas pechinchas, mas é a mudança

que transforma a pechincha em oportunidade lucrativa. As-

sim, coÍro numa área onde gostaria de investir. É 
" 

tp.tição
que me permite observar pequenas diferenças. Observo avisos

de venda de imóveis que estão lá,há muito tempo: isso signi-

fica que o vendedor estará mais disposto a negociar. Observo

camiões de mudanças indo e vindo. Paro e converso com os

motoristas. Falo com os entregadores de encomendas Postais.

E impressionante quanta informação têm sobre uma dada fuea".

Descubro uma r.oÍtl problem ifiica, especialmente uma da qual

todos se afastam devido aos noticiáriot. Àt ve?.es percoÍro-a du-

rante um ano, à espera de sinais de que 
"lgo 

está a mudar para me-

lhor. Falo com os retalhistas, especialmente os novos, e descubro

porque estão a mudar.Isso pode levar de alguns minutos a um ano

e faço-o enquanto estou ocupado com outra coisa, como correr ou

ir a uma §a.

o
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No ceso DAs AçôEs, gosto do liwo de Peter Lynch, Beating

Tlte Streetrdevido à sua formula de selecionar ações que es-

tío raumentar de valor. Descobri que os princípios para en-

contrarvalor são os mesmosr Qu€Í se trate de imóveis, stocks,

fundos múnros, novas empresas, um novo animal de estima-

ção, uma nova residência, um novo cônjuge ou um detergente

em promoção.

O processo é sempre o mesmo: você precisa de saber do que

está à procura e então correr para o conseguir.

Ponqun sERÃo os coNsLrMrDoREs sEr\,rpRE poBREs? Qrando
um supermercado faz uma promoção de, digamos, papel hi-
giénico, o consumidor corre e compra uma carrada. Qrando
o mercado de tções,faz promoções, muitas vezes chamadas

crasb ou correção, o consumidor foge. Qrando o supermer-

cado aumenta os preços, o consumidor compra noutro lu-
gar. Qtando o preço das ações sobe, o consumidor começa

a comprá-las.

Pnocung Nos LUGAREs cERTos.IJm üzinho meu comprou

um apartamento por $100 000 e eu comprei o apartamento

contíguo ao dele por $50 000. Ele disse que estava à espera

de que os preços subissem. Eu mostrei-lhe que o lucro ocorre

quando se compra, não quando se vende. Ele comprou um

imóvel numa corretora que não possuía imóveis próprios.

Eu comprei o meu no departamento de execuções judiciais

de um banco. Paguei $500 por um curso que me ensinou a

fizer isso. O meu vizinho acreditava que pagar essa quan-

tia por um curso sobre investimentos em imóveis era muito
caro. Disse que não tinha dinheiro p^Ía, isso, nem tempo, de

modo que está à espera que o preço aumente.
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Pruuntno pRocuRo ALcuÉM quE qt EIRA coMPRAR, ENTÃo

vou À pnocuRA Do vENDEDon. Um amigo meu queria um

terreno.Tinha o dinheiro mas não tinha temPo. Descobri um

teÍreno maior do que o desejado Por ele, reservei e liguei-lhe,

e ele decidiu ficar com uma Parte do terreno. Então vendi-

-lha e comprei o terreno. Assim, o restante terreno saiu-me

de graça. Moral da história: compre o bolo e corte em fatias.

A maior parte das pessoas Procura o que o seu orçamento

comporta, tem uma visão limitada. Compram aPenas uma

f*imdo bolo e acabam Por Pagar mais Por Pouco. Pessoas que

pensam pequeno não conseguem grandes oPorhrnidades. Se

quer enriquecer, comece Por Pensar em grande.

ApnEUoER COM A HISTóRJA.Todas as grandes emPresas cota-

das na bolsa começaram como Pequenas emPresas. O coronel

Sanders não ficou rico até ter perdido nrdo aos 60 anos. Bill

Gates era um dos homens mais ricos do mundo antes dos

30 anos.

Actn É sptupns MELHoR Do quE FIcAR PARADo.

Os retalhistas gostam defazet descontos Para grandes quantida-

des, simplesmente Porque a maioria dos homens de negócios adora

gente que gasta muito. Assim, mesmo se você for pequeno, é sem-

pre possível pensar em grande. Qrando a minha emPresa precisou

de comprar computadores, liguei P^Íl vários amigos a perguntar

se eles também estariam dispostos a comPrar. Então fomos a di-

versos vendedores e acabámos Por fechar um bom negócio, Porque

estávamos a comPrar várias unidades. Já frz o mesmo com ações.

Pessoas pequenas permanecem Pequenas Porque Pensam Pequeno,

agem sozinhas ou não fizem nada.

a

a
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Estas são apenas algumas das coisas que fiz e continuo a fazer,

para reconhecer as oporftinidades. As palawas importantes são

ufrz, e ..façor. Conforme repeti inúmeras vezes ao longo do liwo,
você precisa de agir antes de poder receber recompensas financei-
ras. Aja agora!



CONCLUSÃO

COMO PAGAR A TACULDADE DOS

ilrH0s c0M APEllAs $1000

l- nquanto o livro chega ao fim e se aproxima da publicação,

F gosraria de partilhar um último pensamento com o leitor.

l- A princi pal razío que me fez escrever este liwo foi par-

tilhar perceções quanto à maneira como uma maior inteligência

financeira pode ser usad 
^ Para resolver muitos dos problemas co-

muns da vida. Sem treino financeiro, frequentemente recoÍremos

a formulas padro niztdas ParÍL ir vivendo, tais como trabalhar com

afinco, pouparr Íazerempréstimos e Pagar impostos excessivos. Hoje

precisamos de melhor informação.

Recorrerei à seguinte história como um exemplo de um Pro-

blema financeiro com que se deparam tantas famílias nos nossos

dias. Como pode proporcionar uma boa form arçío aos seus filhos e

preparar-se para a sua própria reforma? É u* exemplo do uso da

inteligencia financeira, emvezde trabalhar arduamente PaiÍL atin-

grr o mesmo objetivo.

um amigo meu reclamava de como era diffcil poupar PÚa ga-

rantir o pagamento da faculdade dos filhos.Aplicava todos os meses

$300 num fundo múnro e já tinha acumulado $12 000. Ele calcula-

va que precisaria de $400 000 pur^financiar a faculdade dos quatro

filhos. Tinha 12 anos purlconseguir isso, pois o mais velho estava

então com seis anos. Estávamos em L99L e o mercado de imóveis

de Phoenix estava péssimo. As pessoas desfaziam-se das suas ca-
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sas. Sugeri ao meu colega que comprasse uma casa com parte do
dinheiro acumulado no fundo múttro. A ideia deixou-o intrigado
e começámos a discutir a possibilidade. Ele estava deveras preo-
cupado pois não tinha crédito no banco para comprar outra casa,

já que estava muito endividado. Eu assegurei-lhe que havia outras
formas de financiar imóveis sem recoÍrer ao banco.

Durante duas semanas procurámos uma casa que se encaixasse
nos critérios que tínhamos estabelecido. Havia muitas à escolha,
de modo que foi bastante divertido. Finalmente encontrámos uma
casa com três quartos e duas casas de banho num bairro simpáti-
co. o proprietário tinha sido demitido da empresa e precisava de
vender nesse dia, pois estavam a mudar-se para a california, onde
outro emprego o aguardava.

O proprietário queria $102 000, mas oferecemos apenas $79 000.
Ele aceitou imediatamente. A casa estava comprometida com
um financiamento chamado não qualificado, o que significa
que até um vagabundo desempregado poderia comprá-la sem
a a,provução de nenhum banco. o proprietário devia $72 000 e
tudo o que o meu amigo precisou de desembolsar foram $7000,
a diferença entre o preço de venda e o financiamento pendente.
Assim que o antigo proprietário 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. Imaginámos que ao fim desse tem-
po a maior parte da hipoteca estaria pLgL e ele obteria, men-
salmente, à volta de $800 líquidos, na época em que o primeiro
filho entrasse na faculdade. se a casa se valorizasse, também se-
ria possível vendê-la.

Emt994, o mercado de imóveis de phoenix registou uma súbita
recuperação e 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, recoÍrendo ao mecanismo

de deferimento de imposto da secção 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 três meses o meu amigo Passou a receber mensalmen-

te cerca de $1000 que imediatamente aplicava no fundo múnro.

Em 1996, a minha amiga vendeu a sua Pequena emPresa e o meu

amigo recebeu cerca de $330 000 pela sua parte, os quais foram

reinvestidos num novo projeto da minha amiga, rendendo agora à

volta de $3000 mensais, que eram novamente aplicados no fundo

múttro. Assim, ele está atgora, confiante de que o seu objetivo de

juntar $400 000 será alcançado facilmente. Bastaram-lhe os $7000

iniciais e um pouco de inteligência financeira. Os seus filhos terío a,

instrução que desejam e ele poderá usar o ativo remanescente, me-

diante a sua sociedade anónim t Cr2' PLÍL financiar a sua reforma.

No seguimento da sua bem-sucedida estratégia de investimento,

poderá reformar-se mais cedo.

Obrigado por ler este liwo. Espero que lhe tenha oferecido al-

gumas perceções no que respeita a ter o dinheiro a trabalhar para si.

Hoje precisamos de mais inteligência financeira PuÍaconseguirmos

sobreviver. A ideia de que é preciso dinheiro paÍa,ganhar dinheiro

é o pensamento das pessoas sem sofisticação financeira. Nao quer

drzer que não sejam inteligentes. No entanto, não aprenderam a

' ' 
'har 

dinheiro.crencra oe gan

O dinheiro é aPenas uma ideia. Se quer mais dinheiro, mude

a sua forma de pensar. Todas as Pessoas que se fizeram por si

próprias começaram com uma ideia Pequena, transformando-a,

27 Sociedade anónima enquadrada no capínrlo C da legislação do imposto de rendi-

mento dos EUA. ÍN. da Tl
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depois, em algo grande. O mesmo ocorre com o investimento.
São necessários apenas alguns dólares puÍacomeçar e crescer até
atingir algo grande. Já encontrei muita genre que passa a vida à

procura do grande negócio, ou a tentar acumular dinheiro para
entrar num grande negócio, mas isso parece-me uma tolice. Vi
muitos investidores sem sofisticação investirem as suas grandes
poupanças num negócio e perderem quase nrdo rapidamente. Eles
podem ter sido bons trabalhadores, mas não foram bons investi-
dores. A instrução e o conhecimento sobre dinheiro são impor-
tantes. Comece cedo. Compre um liwo. Participe num seminário.
Pratique. Comece em pequena escala. Tiansformei $5000 em di-
nheiro num ativo de $1 000 000r Que gerou um fu<o de caixa de
$5000 mensais em menos de seis anos. Mas comecei a aprender
desde jovem. Incentivo-o a aprender porque não é assim tão di-
ftcil. De facto Lté é fiícil, desde que se apanhe o jeito.

Penso que a minha mensagem ficou clara. É o q.r. está na sua
cabeça que determina o que está nas suas mãos. O dinheiro é só

uma ideia. Há um liwo chamado Pense e enrigueça. O tínrlo não é

Traballte arduamente e enrigueça. Aprend a, a, fazer o dinheiro tra-
balhar com afinco ptrr. si e a sua vida será mais fácil e mais fehz.
Nos dias de hoje não procure segurança, seja esperto.
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T"dos receberam dois grandes dons: a mente e o temPo' Cabe-

I -lhe a sifazer o que quiser com ambos. Você, e só você, tem

I o poder de determinar o destino de cada nota que chega às

suas mãos. Gaste-a tolamente, porque escolheu ser pobre. Gaste-a

com passivos, e fau;íparte da classe média. Invista-a na sua mente,

e na aprendizagem plÍladquirir ativos, e estará a escolhe t t riquezt

como seu objetivo e futuro. A escolha é sua e aPenas sua. A cada dia,

a cada nota, você decide ser rico, pobre ou da classe média'

Escolha dividir este conhecimento com os seus filhos e estará

a prepará-los para o mundo que os aguarda. Ninguém mais o farí.

O seu funrro e o dos seus filhos serão determinados pelas escolhas

qve fazhoje, não 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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