


Seria
TATÃ BOGAT



ROBERT T. KIYOSAKI, autorul cãrþii Tatã bogat, tatã sãrac — bestseller
internaþional ºi cartea de finanþe personale care a ocupat primul loc timp de
2 ani la rând în topul realizat de publicaþia USA Today — este investitor,
antreprenor ºi educator. Perspectivele lui asupra banilor ºi investiþiilor
depãºesc cu mult înþelepciunea convenþionalã specificã acestor domenii.
Prin eforturile lui, a influenþat zeci de milioane de oameni ºi le-a schimbat,
efectiv, mentalitatea despre bani. 

Comunicându-ºi punctul de vedere cu privire la inadvertenþele (a se citi:
caracterul vetust ºi defectuos) din spatele sfaturilor „tradiþionale“ — ia-þi o
slujbã bunã, munceºte din greu, economiseºte bani, scapã de datorii, inves-
teºte pe termen lung ºi fã-þi un portofoliu diversificat de investiþii —, Robert
Kiyosaki a devenit renumit pentru discursul direct, ireverenþa ºi curajul lui. 

Tatã bogat, tatã sãrac este bestsellerul care a stat cel mai mult în topul
celor patru liste la care se raporteazã Publisher’s Weekly — cele publicate de
New York Times, BusinessWeek, Wall Street Journal ºi USA Today —, rãmâ-
nând timp de peste 6 ani în topul celebrei liste a publicaþiei New York Times.

Traduse în 51 de limbi ºi disponibile în 109 þãri, cãrþile din seria „Tatã
Bogat“ s-au vândut în peste 28 de milioane de exemplare în toatã lumea ºi
au dominat listele cu bestselleruri din Asia, Australia, America de Sud,
Mexic ºi Europa. În 2005, Robert Kiyosaki a fost introdus în Hall of Fame
pe site-ul www.amazon.com, unde figureazã în lista primilor 25 de autori de
bestselleruri. În prezent, seria „Tatã Bogat“ include 14 titluri. 

Lunar, Robert scrie câte un editorial — „Why the Rich Are Getting
Richer“ pentru Yahoo! Finance, precum ºi „Rich Returns“ pentru revista
Entrepreneur.

Înainte de a scrie Tatã bogat, tatã sãrac, Robert a creat jocul strategic
CASHFLOW® 101, ca sã-i înveþe pe oameni strategiile financiare ºi inves-
tiþionale pe care le-a deprins de la tatãl lui bogat, de-a lungul timpului. 

Astãzi, în diverse oraºe din toatã lumea existã peste 3 300 de cluburi
CASHFLOW — grupuri de joc care funcþioneazã independent. 

Nãscut ºi crescut în Hawaii, Robert Kiyosaki face parte din cea de-a
patra generaþie japonezo-americanã. Dupã absolvirea colegiului, pe care l-a
urmat în New York, Robert s-a alãturat Infanteriei Marine ºi a plecat în
Vietnam ca ofiþer ºi pilot de elicoptere de luptã. Dupã rãzboi, Robert a
început sã lucreze în vânzãri pentru corporaþia Xerox ºi, în 1977, a înfiinþat
o companie care a adus pe piaþã primele „portofele pentru surfiºti“, din
nailon ºi având închizãtoare cu arici. În 1985, a înfiinþat o companie inter-
naþionalã de educaþie, prin intermediul cãreia zeci de mii de studenþi din
toatã lumea au participat la cursuri de afaceri ºi investiþii. În 1994, Robert
ºi-a vândut afacerea ºi, mulþumitã investiþiilor fãcute, a putut sã iasã la
pensie la vârsta de 47 de ani. În timpul scurtei perioade în care a fost pen-
sionar, înainte de a se implica din nou în afaceri, a scris Tatã bogat, tatã
sãrac. Iatã ce spune Robert Kiyosaki: „La ºcoalã mergem ca sã învãþãm sã
trudim din greu pentru bani. Eu scriu cãrþi ºi creez produse prin care-i
învãþ pe oameni cum sã punã banii sã munceascã din greu pentru ei.“
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Prefaþã

L-am întâlnit pe Robert Kiyosaki pentru prima datã în 2004.
Am scris împreunã un bestseller în 2006. Pe mãsurã ce se apropia
anul 2008, a devenit din ce în ce mai clar pentru mine cã lucrurile
despre care vorbeºte ºi pe care le propovãduieºte Robert sunt
mai importante ca niciodatã. Educaþia financiarã este decisivã
pentru aceastã þarã în acest moment ºi perspicacitatea lui Robert
în acest domeniu nu poate fi contestatã. 

Dacã ne uitãm la ce am discutat în cartea pe care am scris-o
împreunã, De ce vrem sã fii bogat, ºi apoi analizãm ceea ce s-a
întâmplat de atunci pânã acum, aº spune cã ºtiam despre ce
vorbim. Robert te duce cu un pas înainte în cartea de faþã ºi am
toate motivele sã cred cã va fi la fel de citit cum am fost amândoi
în 2006. Te sfãtuiesc sã-i citeºti cu atenþie rândurile.

Eu ºi Robert am împãrtãºit aceleaºi preocupãri ºi am urmat
drumuri asemãnãtoare în viaþã atât ca profesori, cât ºi ca oameni
de afaceri. Amândoi am avut taþi bogaþi care ne-au ghidat în viaþã
sau în plan spiritual ºi care au contribuit la succesele noastre.
Suntem amândoi antreprenori ºi investitori imobiliari ºi, de ase-
menea, oameni de succes pentru cã am beneficiat de o educaþie
financiarã. ªtim cât de importantã este instruirea financiarã ºi o
luãm în serios. Robert a spus: „Educaþia financiarã le permite
oamenilor sã prelucreze informaþia financiarã ºi s-o transforme
în cunoºtinþe… ºi majoritatea populaþiei nu are parte de educaþia
financiarã de care are nevoie ca sã preia controlul asupra propriei
vieþi.“ Sunt întru totul de acord cu el. 



Primul lucru pe care l-am remarcat de la început la Robert
este cã acest om nu este niciodatã mulþumit de el. Are deja foarte
mult succes — pentru cã îi place ceea ce face. Iatã încã un lucru pe
care îl avem în comun! Sunteþi niºte oameni norocoºi, deoarece
Robert are foarte multe sfaturi bune de dat. Cum am spus ºi în
cartea De ce vrem sã fii bogat, ce rost are sã deþii cunoºtinþe valo-
roase, dacã le pãstrezi pentru tine? Robert rãspunde la aceastã
întrebare cu fiecare carte pe care o scrie. Eºti norocos cã-þi
împãrtãºeºte cunoºtinþele lui.

Unul dintre primii paºi pe care trebuie sã-i faci pentru a
deveni mai bogat folosindu-þi banii în mod inteligent este sã pro-
fiþi de oportunitãþi atunci când apar. Te afli în faþa unei opor-
tunitãþi chiar acum. Sfatul meu este sã citeºti cu atenþie cartea 
pe care o þii acum în mâini. Vei descoperi calea cãtre libertate
financiarã ºi succes. Un ultim gând, nu uita sã gândeºti pozitiv!
Ne vedem în cercul învingãtorilor!

Donald J. Trump
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Nota autorului

Banul nu e ochiul dracului

Unul dintre cele mai mari eºecuri ale sistemului educaþional
este acela de a nu le asigura studenþilor o educaþie financiarã. 
Se pare cã profesorii considerã cã, din punct de vedere religios,
banii sunt murdari. Ei cred cã dragostea pentru bani este sursa
tuturor relelor. 

Dupã cum ºtiu mulþi dintre noi, nu dragostea pentru bani
aduce rãul — ci lipsa banilor. Un loc de muncã pe care-l urâm ne
aduce rãul. Munca asiduã pe foarte puþini bani cu care nu ne
putem întreþine familiile provoacã rãul. Unii oameni considerã
cã le este rãu când sunt înglodaþi în datorii. Rãu este sã te cerþi
din cauza banilor cu cei pe care îi iubeºti. Sã fii lacom este rãu. 
Sã comiþi fapte criminale sau imorale pentru bani este rãu. Banul
în sine nu e ochiul dracului. Banul e doar ban.

Casa ta nu este un activ

De asemenea, din cauza lipsei educaþiei financiare, oamenii
fac lucruri prosteºti sau sunt sfãtuiþi greºit de alþi oameni inabili.
De exemplu, în 1997, când am publicat cartea Tatã bogat, tatã
sãrac, spunând: „Casa ta nu este un activ…, casa ta este un
pasiv“, am stârnit urlete de protest, critici aspre care au fost
orientate împotriva mea ºi a cãrþii mele. Mulþi care se autoprocla-
mau experþi financiari m-au atacat prin intermediul mass-mediei.
Dupã 10 ani, în 2007, când s-au prãbuºit pieþele creditelor ºi



milioane de oameni au intrat într-o cãdere financiarã liberã —
mulþi ºi-au pierdut casele, unii au dat faliment, alþii s-au trezit cu
datorii mai mari pentru case decât valorau acestea dupã ieftinirea
imobilelor —, cei care m-au blamat au aflat într-un mod dureros
cã aceste case sunt, într-adevãr, niºte pasive, ºi nu niºte active. 

Doi oameni, acelaºi mesaj

În 2006, eu ºi Donald Trump, prietenul meu, am scris o carte
intitulatã De ce vrem sã fii bogat. Am scris despre motivele
pentru care clasa de mijloc a rãmas în urmã din punct de vedere
financiar ºi despre cauzele care au dus la declin. Am spus cã
multe dintre cauze se regãsesc în pieþele globale, guvernamentale
ºi financiare. ªi aceastã carte a fost atacatã în presa financiarã.
Dar pânã în 2007, cele mai multe lucruri pe care le-am spus noi
s-au adeverit.

Sfaturi demodate

Astãzi, mulþi experþi financiari fac, în continuare, urmãtoarea
recomandare: „Munceºte din greu, economiseºte bani, scapã de
datorii, trãieºte sub posibilitãþile tale ºi investeºte într-un porto-
foliu foarte diversificat de fonduri mutuale.“ Însã aceastã reco-
mandare reprezintã un sfat rãu — pentru simplul fapt cã este un
sfat demodat. Regulile financiare s-au schimbat. S-au schimbat
în 1971. În prezent, existã un nou tip de capitalism. Economi-
sirea banilor, achitarea datoriilor ºi posedarea unui portofoliu
diversificat þin de capitalismul vechi. Cei care trãiesc dupã prin-
cipiul „munceºte din greu ºi economiseºte“ al capitalismului
vechi se vor lupta sã supravieþuiascã din punct de vedere finan-
ciar în era capitalismului nou. 

Informaþie versus educaþie

Eu, autorul acestei cãrþi, afirm cã lipsa de educaþie financiarã
din sistemele noastre educaþionale este un fapt ruºinos, inadmisi-
bil ºi dãunãtor. În lumea actualã, educaþia financiarã este absolut
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esenþialã pentru supravieþuire, indiferent dacã suntem bogaþi sau
sãraci, inteligenþi sau nu. 

Dupã cum ºtiu mulþi dintre noi, trãim în era informaþiei. 
În aceastã erã a informaþiei, ne confruntãm cu problema suprain-
formãrii. În prezent, circulã prea multe informaþii. Ecuaþia de
mai jos explicã de ce este aºa de importantã educaþia financiarã. 

Informaþie + Educaþie = Cunoaºtere

Fãrã educaþie financiarã, oamenii nu pot transforma infor-
maþiile în cunoºtinþe utile. Fãrã cunoºtinþe financiare, oamenii se
zbat în plan financiar. Fãrã cunoºtinþe financiare, oamenii fac
lucruri precum ar fi sã-ºi cumpãre o casã considerând cã este un
activ. Sau economisesc bani fãrã sã-ºi dea seama cã, din 1971,
banii lor nu mai sunt bani, ci niºte monede de schimb. Sau nu ºtiu
care este diferenþa dintre datorii bune ºi datorii rele. ªi nici de ce
oamenii bogaþi plãtesc taxe mai mici. Ori de ce cel mai bogat
investitor din lume, Warren Buffett, nu are un portofoliu de
investiþii diversificat. 

Investiþii orbeºti

Fãrã cunoºtinþe financiare, oamenii cautã pe cineva care sã le
spunã ce sã facã. Cei mai mulþi experþi financiari îþi recomandã sã
munceºti din greu, sã economiseºti bani, sã scapi de datorii, sã
trãieºti sub posibilitãþile tale ºi sã investeºti într-un portofoliu
foarte diversificat de fonduri mutuale. Ca lemingii care îºi
urmeazã orbeºte conducãtorul, ei se luptã sã ajungã în vârful
muntelui, de unde se aruncã în oceanul nesiguranþei financiare,
în speranþa cã pot sã înoate pânã în cealaltã parte. 

Aceastã carte nu cuprinde sfaturi financiare

Din aceastã carte, nu vei afla ce sã faci cu banii tãi. Aceastã
carte nu cuprinde sfaturi financiare. Dar te ajutã sã devii mai inte-
ligent în plan financiar, în aºa fel încât sã prelucrezi informaþiile

NOTA AUTORULUI 9



din domeniu ºi sã-þi gãseºti propria cale spre împlinirea finan-
ciarã. 

Pe scurt, aceastã carte te ajutã sã ajungi bogat devenind mai
inteligent. Te ajutã sã-þi mãreºti IQ-ul financiar. 
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INTRODUCERE

Te fac banii mai bogat?

Rãspunsul este „nu“. Banii în sine nu te fac mai bogat. Cu-
noaºtem cu toþii diverºi oameni care merg la muncã în fiecare zi,
care trudesc pentru bani, care fac mai mulþi bani, dar care nu
devin mai bogaþi. Este ironic, dar mulþi se îngroapã ºi mai mult în
datorii cu fiecare bãnuþ pe care îl câºtigã. Am auzit cu toþii isto-
rioare despre câºtigãtori la loterie ori despre oameni care au
ajuns milionari peste noapte ºi care sãrãcesc tot peste noapte. Am
mai auzit ºi poveºti despre imobile cu ipoteci prescrise. În loc
sã-i facã pe proprietarii de case mai bogaþi, mai stabili în plan
financiar, afacerile imobiliare îi dau afarã din casele lor ºi-i aduc
în pragul sãrãciei. Mulþi dintre noi cunosc persoane care ºi-au
pierdut banii investind în bursa de valori. Poate cã ºi tu te numeri
printre aceste persoane. Chiar ºi investiþia în aur — singura
valoare efectivã a lumii — îl poate costa pe un investitor.

Aurul a fost prima mea investiþie realã ca tânãr adult. Am
început sã investesc în aur înainte sã încep sã investesc în dome-
niul imobiliar. În 1972, la 25 de ani, m-am apucat sã cumpãr
monede de aur când gramul de aur costa aproximativ 2 dolari ºi
50 de cenþi. În 1980, preþul gramului de aur era circa 29 de dolari.
S-a declanºat frenezia. Lãcomia a învins precauþia. Se zvonea cã
gramul de aur avea sã atingã valoarea de 89 de dolari. Investitorii
lacomi au început sã se îngrãmãdeascã la cumpãrat, chiar dacã nu



mai cumpãraserã aur niciodatã. Dar eu, în loc sã vând o parte din
monedele mele de aur ºi sã scot un profit mic, am aºteptat, spe-
rând cã preþul aurului o sã creascã. Dupã un an, când preþul gra-
mului de aur ajunsese sub 18 dolari, mi-am vândut, într-un final,
ºi ultima monedã. Din 1980, preþul aurului a scãzut din ce în ce
mai mult pânã când, în cele din urmã, s-a stabilizat la circa 
9 dolari în 1999. 

Deºi nu am fãcut mulþi bani din investiþia mea în aur, am
învãþat multe lecþii valoroase despre bani. De îndatã ce am reali-
zat cã pot sã pierd bani investind chiar ºi în aur, mi-am dat seama
cã nu aurul, ca bun, era valoros. Informaþia referitoare la acel
bun era cea care-l putea face pe un om sã devinã bogat sau sãrac.
Altfel spus, nu imobilele, acþiunile, fondurile mutuale, afacerile
sau banii o fac pe o persoanã sã fie bogatã, ci informaþia, cunoº-
tinþele, înþelepciunea ºi priceperea ei; pe scurt, capacitatea de a
manipula finanþele este cea care poate transforma pe cineva
într-un om bogat. 

Lecþii de golf sau crose de golf?

Am un prieten care este înnebunit dupã golf. El cheltuieºte
anual mii de dolari pe crose noi ºi pe fiecare unealtã de golf care
apare pe piaþã. Problema e cã acest om nu vrea sã dea niciun ban
pe lecþii de golf. Prin urmare, deºi deþine cele mai noi ºi cele mai
performante echipamente de golf, el nu-ºi îmbunãtãþeºte stilul de
joc. Dacã ºi-ar investi banii în lecþii de golf ºi ar folosi crosele de
anul trecut, ar putea deveni un jucãtor mult mai bun. 

Acelaºi fenomen ciudat se întâmplã ºi în jocul banilor. Miliarde
de oameni îºi investesc banii câºtigaþi cu greu în produse precum
acþiuni sau imobile, dar nu investesc aproape deloc în informaþie.
Aºadar, performanþele lor financiare rãmân cam aceleaºi. 

Aceastã carte nu-þi oferã formule financiare magice

Din aceastã carte nu vei învãþa cum sã te îmbogãþeºti repede.
Ea nu cuprinde formule financiare magice. Aceastã carte îþi aratã
cum sã gândeºti mai inteligent în plan financiar, te ajutã sã-þi
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mãreºti IQ-ul financiar. Te învaþã cum sã te îmbogãþeºti deve-
nind mai inteligent. Ea cuprinde cele cinci forme de inteligenþã
financiarã necesare pentru a te îmbogãþi, indiferent de situaþia
economiei, a acþiunilor sau a pieþelor imobiliare.

Noile reguli financiare

Aceastã carte cuprinde ºi noile reguli financiare, aºa cum s-au
schimbat ele în 1971. Prin urmare, vechile reguli sunt, cum altfel,
decât demodate. Unul dintre motivele pentru care atât de mulþi
oameni au dificultãþi financiare este cã aceºtia continuã sã folo-
seascã banii dupã vechile reguli: munceºte din greu, scapã de
datorii, investeºte pe termen lung într-un portofoliu cât mai
diversificat de acþiuni, obligaþiuni ºi fonduri mutuale. Aceastã
carte te învaþã sã joci dupã noile reguli financiare, dar, ca sã faci
asta, trebuie sã devii mai inteligent din punct de vedere financiar,
deci sã-þi mãreºti IQ-ul financiar. 

Dupã ce vei citi aceastã carte, vei fi mai capabil sã hotãrãºti
dacã este mai bine sã joci dupã regulile vechi sau dupã regulile
noi de folosire a banilor. 

Cum sã-þi descoperi geniul financiar

În Capitolul 9 al acestei cãrþi vei afla cum sã-þi descoperi
geniul financiar folosindu-þi toate cele trei pãrþi ale creierului.
Dupã cum ºtiu mulþi dintre noi, cele trei pãrþi ale creierului
nostru sunt: emisfera dreaptã, emisfera stângã ºi cerebelul.

Motivul pentru care cei mai mulþi oameni nu devin bogaþi este
cã cea de-a treia parte a creierelor lor, cerebelul — sediul acti-
vitãþii subconºtiente —, este cea mai puternicã. De exemplu,
oamenii pot studia domeniul imobiliar ºi, prin intermediul emis-
ferelor stângã ºi dreaptã, pot sã ºtie exact ce investiþii sã facã, dar
puternica parte subconºtientã a creierelor lor poate prelua con-
trolul: „Este prea riscant. Dacã pierzi banii? Dacã faci o gre-
ºealã?“ În acest exemplu, frica determinã subconºtientul sã
contracareze dorinþele emisferelor stângã ºi dreaptã. Mai pe înþe-
lesul tuturor, ca sã-þi dezvolþi geniul financiar, este important sã
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ºtii mai întâi cum sã determini toate cele trei pãrþi ale creierului
sã funcþioneze în armonie, ºi nu una împotriva celeilalte. Din
lucrarea de faþã, vei învãþa cum sã faci asta. 

Pe scurt

Mulþi oameni cred cã, pentru a face bani, trebuie sã ai bani.
Nu este adevãrat. Aminteºte-þi întotdeauna cã, aºa cum poþi sã
pierzi bani investind în aur, poþi sã-i pierzi ºi în orice altã afacere.
În fond, nu aurul, acþiunile, imobilele, truda sau banii te fac
bogat — ci ceea ce ºtii despre aur, acþiuni, imobile, trudã ºi bani.
În esenþã, inteligenþa ta în plan financiar, IQ-ul tãu financiar, este
cea care te face bogat.

Citeºte în continuare, te rog, ca sã ºtii cum ajungi bogat deve-
nind mai inteligent. 
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CAPITOLUL 1

Ce înseamnã sã fii
inteligent în plan financiar

Când aveam cinci ani, am fost dus repede la spital ca sã fiu
operat de urgenþã. Din câte am înþeles, aveam o infecþie gravã la
ureche, o complicaþie de la vãrsatul de vânt de care mã îmbol-
nãvisem. Deºi a fost o experienþã înfricoºãtoare, îmi amintesc cu
drag cã, atunci când am stat în pat, revenindu-mi dupã inter-
venþie, tatãl meu, fratele meu mai mic ºi cele douã surori ale mele
stãteau pe peluza din faþa spitalului ºi-mi fãceau cu mâna. Mama
nu era acolo. Era acasã, þintuitã la pat, pentru cã suferea de inimã. 

La mai puþin de un an dupã aceea, fratele meu mai mic a fost
dus la spital dupã ce a cãzut în cap de pe o rampã din garaj. Apoi
i-a venit rândul surorii mele mai mici. A avut nevoie de o opera-
þie la genunchi. ªi sora mea cea mai micã, Beth, a avut la naºtere
o afecþiune gravã a pielii, care i-a pus încontinuu în încurcãturã
pe doctori.

A fost un an greu pentru tatãl meu. El a fost singurul dintre
noi ºase care nu a avut probleme de sãnãtate. Vestea bunã este cã
ne-am însãnãtoºit cu toþii ºi sãnãtoºi am rãmas. Vestea proastã 
a fost cã facturile medicale veneau una dupã alta. Tatãl meu nu 
a fost bolnav în acel an, dar a contractat o „maladie“ împovãrã-
toare — datoriile copleºitoare pentru serviciile medicale.



În acel moment, tatãl meu era absolvent al Universitãþii din
Hawaii. A fost un student eminent ºi ºi-a obþinut diploma de
licenþã în doar doi ani. Tata visa sã devinã profesor universitar
într-o bunã zi. Însã, vãzându-se cu o familie cu ºase membri, cu
o ipotecã ºi facturi medicale mari de plãtit, el a renunþat la visul
lui ºi ºi-a gãsit o slujbã ca asistent superintendent al ºcolilor
dintr-un orãºel mic, Hilo, din insula Hawaii. Ca sã-ºi permitã sã
se mute împreunã cu familia de pe o insulã pe alta, tata a trebuit
sã se împrumute de la tatãl lui. A fost o perioadã dificilã pentru
el ºi pentru noi toþi. 

Deºi a avut un succes profesional extraordinar ºi, în cele din
urmã, a terminat ºi doctoratul, presupun cã faptul cã nu ºi-a
împlinit visul de a deveni profesor universitar l-a bântuit pe tatãl
meu pânã la sfârºitul vieþii. El ne spunea adesea: „Dragii mei,
când fiecare dintre voi o sã plece la casa lui, eu o sã mã întorc la
ºcoalã ºi o sã fac ceea ce-mi place, adicã o sã predau.“

Totuºi în loc sã predea, el a ocupat, în cele din urmã, un post
administrativ, de superintendent educaþional în statul Hawaii,
apoi a candidat pentru poziþia de locotenent-guvernator, dar fãrã
succes. La 50 de ani, s-a vãzut brusc ºomer. La puþin timp dupã
alegeri, mama a murit pe neaºteptate, la 48 de ani, din cauza pro-
blemelor de inimã. Tata nu ºi-a revenit niciodatã dupã aceea. 

Din nou, s-a vãzut împovãrat de probleme financiare. Nea-
vând o slujbã, tata a hotãrât sã-ºi retragã economiile pentru
pensie ºi a investit într-o francizã naþionalã de îngheþatã. A pier-
dut toþi banii. 

Pe mãsurã ce îmbãtrânea, tata simþea cã toatã lumea de vârsta
lui îl depãºise; cariera lui se încheiase. Îºi pierduse identitatea
odatã cu slujba de ºef pe probleme de educaþie. A devenit din 
ce în ce mai furios pe colegii lui bogaþi care, deºi nu erau la fel 
de educaþi ca el, îºi întocmiserã câte-o afacere proprie. Pufnind
ºi trãsnind, tata ne spunea adesea: „Mi-am dedicat viaþa educa-
þiei copiilor din Hawaii ºi ce primesc în schimb? Nimic. Colegii
mei se îmbogãþesc tot mai mult pe zi ce trece ºi eu ce primesc?
Nimic.“

N-o sã ºtiu niciodatã de ce nu s-a întors tata la universitate sã
predea. Cred cã se strãduia foarte mult sã se îmbogãþeascã repede
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ºi sã recupereze timpul pierdut. Alerga tot timpul, fiind ocupat
cu tot felul de afaceri dubioase, ºi pierdea multã vreme în compa-
nia unor escroci vorbãreþi. Niciuna dintre afacerile lui riscante
din care trebuia sã se îmbogãþeascã nu a mers. 

Dacã nu ar fi fost câteva slujbe ciudate ºi asigurarea socialã, el
ar fi trebuit sã se mute cu unul dintre noi, copiii lui. Cu câteva
luni înainte sã moarã de cancer, la 72 de ani, tata m-a tras aproape
de patul lui ºi ºi-a cerut scuze pentru cã nu prea avea ce sã ne lase.
Þinându-ne de mânã, am izbucnit amândoi în plâns. 

Prea puþini bani

Tatãl meu sãrac a avut probleme cu banii toatã viaþa lui. Indi-
ferent de cât de mulþi bani fãcea, problema lui era una ºi aceeaºi:
avea prea puþini bani. Neputinþa de a rezolva aceastã problemã
l-a îndurerat întotdeauna. Din nefericire, nu se simþea suficient
de bun nici în plan profesional, nici ca tatã. 

Aparþinând mediului academic, el a fãcut tot ce i-a stat în
putinþã sã lase deoparte problemele financiare ºi sã-ºi dedice viaþa
unei cauze mai nobile decât banii. Ne spunea mereu cã în viaþã nu
conteazã banii. Afirma acest lucru chiar ºi atunci când avea mare
nevoie de ei. Tata a fost un om extraordinar, un soþ ºi un tatã
minunat ºi un profesor excelent; totuºi, de cele mai multe ori,
banii îl conduceau, grija lor îl bântuia în tãcere ºi, din pãcate, în
ultimii ani, îºi evalua viaþa în funcþie de ei. În ciuda faptului cã era
foarte deºtept, tata nu ºi-a rezolvat niciodatã problema cu banii.

Prea mulþi bani

Tatãl meu bogat, care a început sã-mi vorbeascã despre bani
pe vremea când aveam nouã ani, avea, ºi el, probleme cu banii.
Dar le-a rezolvat altfel decât tatãl meu sãrac. A recunoscut cã
banii nu conteazã în viaþã, ºi tocmai pentru cã ºi-a dat seama de
asta, s-a zbãtut sã înveþe cât mai multe lucruri despre domeniul
financiar. Pentru el, asta însemna sã-ºi înfrunte dificultãþile
financiare ºi sã înveþe din ele. Tatãl meu bogat nu era nici pe
departe atât de educat ca tatãl meu sãrac. Pentru cã a abordat
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problemele cu banii diferit, informându-se asupra sectorului
financiar, el avea o singurã problemã, ºi anume prea mulþi bani. 

Având doi taþi, unul bogat ºi unul sãrac, noi, copiii, am învãþat
cã toþi avem probleme cu banii, chiar dacã suntem bogaþi sau
sãraci.

Problemele financiare ale sãracilor sunt urmãtoarele:

1. Nu au destui bani.
2. Se împrumutã ca sã iasã din crizele financiare.
3. Sunt afectaþi de creºterea preþurilor.
4. Cu cât câºtigã mai mult, cu atât plãtesc taxe mai mari.
5. Se tem de urgenþe neprevãzute.
6. Primesc sfaturi financiare proaste.
7. Au pensii prea mici.

Problemele financiare ale bogaþilor sunt urmãtoarele:

1. Au prea mulþi bani.
2. Simt nevoia sã-ºi protejeze finanþele ºi sã facã investiþii.
3. Nu ºtiu dacã ceilalþi oameni îi plac pentru ei înºiºi sau

pentru banii lor.
4. Simt nevoia sã aibã consilieri financiari mai buni.
5. Au copii rãsfãþaþi.
6. Îºi planificã averea ºi moºtenirea.
7. Plãtesc taxe guvernamentale foarte mari. 

Tatãl meu sãrac a avut probleme cu banii toatã viaþa. Oricâþi
bani ar fi câºtigat, problema lui era cã avea prea puþini bani. 
ªi tatãl meu bogat a avut probleme cu banii. Problema lui era cã
avea prea mulþi bani. În locul cãruia preferi sã fii?

Soluþii proaste pentru problemele financiare

A fost foarte important pentru mine sã învãþ încã de la o
vârstã fragedã cã toþi avem probleme cu banii, indiferent de cât
de bogaþi sau de sãraci suntem. Mulþi oameni cred cã, dacã ar
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avea mulþi bani, nu ar mai avea probleme cu banii. Dar ei nu ºtiu
cã, atunci când ai mulþi bani, ai ºi mai multe probleme cu banii.

Una dintre reclamele mele preferate este la o companie care
furnizeazã servicii financiare ºi începe cu rapper-ul MC Hammer
dansând cu o femeie frumoasã, în spatele lor distingându-se un
Bentley, un Ferrari ºi o vilã dezgustãtor de mare. În fundal,
oamenii duc produse de lux în vilã. În tot acest timp, se aude sin-
gurul mare hit al lui MC Hammer, „U Can’t Touch This“. Apoi,
imaginea se estompeazã ºi pe ecran apare scris: „Peste 15 minute.“
În urmãtoarea scenã, MC Hammer stã pe bordurã în faþa acele-
iaºi vile ridicole, cu capul în mâini, lângã o pancartã pe care scrie:
„Scoasã la licitaþie.“ ªi o voce spune: „Viaþa te ia prin surprin-
dere. Noi suntem aici sã te ajutãm.“

Lumea este plinã de oameni ca MC Hammer. Toþi am auzit
de oameni care câºtigã la loterie, intrând în posesia a milioane de
dolari, ºi apoi, dupã câþiva ani, ajung sã fie înglodaþi în datorii.
Sau de vreun tânãr atlet profesionist care locuieºte într-o vilã cât
timp joacã ºi apoi, sub un pod, odatã ce zilele lui de glorie au luat
sfârºit. Sau de vreun star rock care ajunge multimilionar la 20 de ani,
dar care-ºi cautã o slujbã la 30. (Sau de vreun rapper care spune
în stânga ºi-n dreapta cât de proaste sunt serviciile financiare pe
care, probabil, le folosea deja când ºi-a pierdut averea.)

Banii în sine nu-þi rezolvã problemele financiare. De aceea,
dacã le dai bani sãracilor, nu-i scapi de problemele cu banii. 
De multe ori, acest lucru prelungeºte problema ºi numãrul sãra-
cilor creºte. Sã luãm, de exemplu, ideea de asistenþã socialã. 
Din vremea Marii Crize Economice, pânã în 1996, guvernul le-a
garantat bani sãracilor americani fãrã sã þinã cont de niciun amã-
nunt al situaþiei lor. Tot ce trebuia sã faci era sã îndeplineºti
cerinþele de sãrãcie ca sã primeºti un cec guvernamental — pentru
toatã viaþa. Dacã dãdeai dovadã de iniþiativã, îþi luai un job ºi
câºtigai mai mult decât primeai de la guvern, acesta îþi retrãgea
beneficiile. Desigur, pe atunci, sãracii aveau ºi alte cheltuieli
legate de muncã, pentru lucruri care nu-i costau nimic înainte,
precum uniforme, îngrijirea copiilor, transport etc. Cei mai mulþi
au ajuns sã aibã mai puþini bani decât atunci când aveau o slujbã
ºi mai puþin timp liber la dispoziþie. Sistemul îi recompensa pe
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cei leneºi ºi-i pedepsea pe cei cu iniþiativã. Din cauza sistemului a
sporit numãrul sãracilor. 

Faptul de a munci din greu nu ne rezolvã problemele cu banii.
Lumea este plinã de oameni care trudesc ºi care nu câºtigã bani
pe mãsura efortului lor, de oameni foarte muncitori care au sala-
riu, dar care fac ºi mai multe datorii, fiind nevoiþi sã munceascã ºi
mai mult pentru mai mulþi bani.

Educaþia nu ne rezolvã problemele cu banii. Lumea este plinã
de sãraci foarte educaþi. Ei se numesc socialiºti. 

O slujbã nu ne rezolvã problemele cu banii. Pentru multã
lume, termenul S L U J B Ã înseamnã aproape falit. Milioane de
oameni abia câºtigã suficienþi bani ca sã supravieþuiascã, fãrã a-ºi
permite sã trãiascã decent. Mulþi oameni cu slujbe nu-ºi permit
sã-ºi cumpere o casã, sã meargã la medic, sã facã studii sau sã
punã deoparte destui bani pentru pensie. 

Ce lucru ne rezolvã problemele financiare?

Cunoºtinþele din domeniul financiar ne rezolvã problemele
cu banii. Mai simplu spus, informaþiile financiare reprezintã acea
parte din întregul nostru bagaj de cunoºtinþe pe care o folosim ca
sã ne rezolvãm problemele financiare. Iatã câteva exemple de
probleme financiare des întâlnite:

1. „Nu câºtig destui bani.“
2. „Am foarte multe datorii.“
3. „Nu-mi permit sã-mi cumpãr o casã.“
4. „Mi s-a stricat maºina. De unde iau bani s-o repar?“
5. „Am 10 000 de dolari. În ce sã-i investesc?“
6. „Copilul meu vrea sã meargã la facultate, dar nu-l pot

întreþine.“
7. „Nu am destui bani pentru pensie.“
8. „Nu-mi place slujba pe care o am, dar nu-mi permit sã-mi

dau demisia.“
9. „Am ieºit la pensie ºi nu mai am bani.“

10. „Nu-mi permit sã mã operez.“
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Cunoºtinþele financiare rezolvã atât aceste probleme, cât ºi
alte probleme cu banii. Din pãcate, dacã nu ai suficiente cunoº-
tinþe financiare ca sã-þi rezolvi problemele respective, ele per-
sistã. De exemplu, existã milioane de oameni care nu au suficienþi
bani puºi deoparte pentru pensie. Dacã nu-ºi rezolvã aceastã
problemã, ea se va înrãutãþi pe mãsurã ce oamenii respectivi
îmbãtrânesc ºi au nevoie de mai mulþi bani pentru îngrijire medi-
calã. Îþi place sau nu, banii afecteazã stilul ºi calitatea vieþii —
precum ºi confortul ºi capacitatea indivizilor de a lua decizii
liber. Libertatea de alegere pe care ne-o oferã banii ne poate ajuta
sã nu mai facem autostopul sau sã mergem cu autobuzul… ºi sã
ne cumpãrãm un avion privat. 

Rezolvarea propriilor probleme financiare 
te face mai inteligent

Când eram tânãr, tatãl meu bogat mi-a spus: „Problemele cu
banii te fac mai deºtept…, dacã le rezolvi.“ Iar apoi a adãugat:
„Dacã-þi rezolvi problemele cu banii, priceperea de a-þi manipula
finanþele creºte. Când devii mai priceput în aceastã privinþã, devii
mai bogat. Dacã nu-þi rezolvi problemele cu banii, devii mai
sãrac. Dacã nu-þi rezolvi problemele financiare, ele îþi vor aduce
mai multe probleme.“ Dacã vrei sã devii mai priceput în admi-
nistrarea banilor, trebuie sã ºtii sã-þi rezolvi problemele. Dacã
nu-þi rezolvi problemele financiare, nu vei fi niciodatã bogat. 
De fapt, cu cât problemele acestea persistã mai mult, cu atât o sã
devii mai sãrac. 

Tatãl meu bogat mi-a dat exemplul durerilor de dinþi, ca sã-mi
arate ce a vrut sã spunã cu faptul cã o problemã duce la alte pro-
bleme. Mi-a spus: „Când ai o problemã cu banii e ca ºi cum ai
avea o durere de dinþi. Dacã nu controlezi durerea, ajungi sã te
simþi rãu. Dacã te simþi rãu, s-ar putea sã nu dai randament la
muncã, pentru cã eºti irascibil. Netratarea durerii de dinþi poate
duce la alte complicaþii medicale, pentru cã germenii din gurã se
înmulþesc ºi se rãspândesc uºor. Într-o zi ajungi sã-þi pierzi
slujba, pentru cã ai lipsit mult de la serviciu din cauza bolii tale
cronice. Fãrã slujbã, nu poþi sã plãteºti chiria. Dacã nu faci rost
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de bani pentru chirie, ajungi în stradã, fãrã casã, bolnav, ajungi sã
mãnânci din tomberoanele de gunoi ºi durerea de dinþi tot n-o sã
treacã.“

Deºi este un exemplu atipic, mi-a rãmas în minte. Mi-am dat
seama încã de la o vârstã fragedã cã este foarte important sã-þi
rezolvi problemele, fiind conºtient de efectul de domino pe
care-l poate produce nerezolvarea lor. 

Multe persoane nu-ºi rezolvã problemele financiare când
acestea sunt mici, adicã atunci când durerea de dinþi abia începe
sã-ºi facã apariþia. În loc sã-ºi soluþioneze problema, oamenii o
transformã într-una ºi mai mare, ignorând sau nerezolvând
cauza ei. De exemplu, când sunt strâmtoraþi din cauza banilor,
mulþi oameni îºi folosesc cãrþile de credit ca sã acopere lipsurile.
La scurt timp dupã aceea, extrasele pentru credit se adunã cu
nemiluita, iar creditorii le bat la uºã. Pentru a rezolva problema,
ei îºi ipotecheazã casa ca sã-ºi achite creditele. Problema e cã
folosesc, în continuare, cãrþile de credit. Ajung sã aibã o ipotecã
fãcutã pentru achitarea datoriilor, precum ºi mai multe cãrþi 
de credit. 

Ca sã rezolve problema creditelor, oamenii îºi fac noi cãrþi 
de credit, în scopul de a-ºi achita datoriile de pe vechile cãrþi de
credit. Fiind deprimaþi din cauza problemelor tot mai mari cu
banii, ei pleacã în vacanþã cu bani de pe noile cãrþi de credit. În
curând, aceºti oameni ajung sã nu-ºi mai poatã plãti ipoteca sau
datoriile de pe cãrþile de credit, devenind faliþi. Însã, chiar ºi în
aceastã ipostazã, ei tot nu scapã de cauza problemei, exact ca 
în exemplul cu durerea de dinþi. Cauza problemei lor este lipsa
de pricepere în administrarea banilor. Problema cauzatã de aceastã
nepricepere îi face incapabili sã-ºi rezolve pânã ºi problemele
financiare mãrunte. În loc sã caute sã rezolve cauza problemei —
sã fie mai economi, în acest caz —, mulþi oameni ignorã problema
cu totul. Dacã nu stârpeºti o buruianã de la rãdãcinã ºi-i tai
numai tulpina, aceasta va creºte ºi mai repede, ºi mai mare. Ace-
laºi lucru este valabil ºi pentru problemele financiare. 

Chiar dacã aceste exemple par extreme, ele reprezintã situaþii
recurente. Ideea este cã problemele financiare sunt problematice,
dar ºi solvabile. Dacã oamenii îºi rezolvã problemele, devin mai
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inteligenþi. IQ-ul lor financiar creºte. Odatã ce devin mai inteli-
genþi, ei pot rezolva probleme ºi mai mari. Când pot sã rezolve
probleme financiare mai mari, oamenii se îmbogãþesc. 

Îmi place sã folosesc matematica drept exemplu. Mulþi oameni
urãsc matematica. Se ºtie cã, dacã nu-þi faci tema la matematicã
(adicã nu exersezi suficient), nu poþi rezolva problemele de
matematicã. Dacã nu poþi rezolva problemele de matematicã, nu
poþi promova testele. Dacã nu promovezi testele, iei nota 4 la
aceastã materie. Dacã iei patru la matematicã, nu poþi absolvi
liceul. În aceste condiþii, nu poþi sã te angajezi decât la McDonald’s,
având salariul minim pe economie. Iatã cum o problemã micã se
poate transforma într-o problemã mare. 

Pe de altã parte, dacã eºti sârguincios ºi rezolvi problemele de
matematicã, devii din ce în ce mai inteligent ºi mai capabil sã
rezolvi ecuaþii mai complexe. Dupã ani de multã muncã, ajungi
un geniu în matematicã ºi lucrurile care þi se pãreau grele înainte
devin, acum, simple. Toþi trebuie sã începem cu 2 + 2. Cei care
au succes nu se opresc acolo. 

Cauza sãrãciei

Sãrãcia nu înseamnã altceva decât cã ai mai multe probleme
decât soluþii. Sãrãcia apare atunci când o persoanã este copleºitã
de probleme pe care nu le poate rezolva. Nu toate cauzele sãrã-
ciei sunt de naturã financiarã. Cauzele mai pot fi ºi dependenþa
de droguri, cãsãtoria cu persoana nepotrivitã, faptul cã locuieºti
într-un cartier cu o ratã crescutã a criminalitãþii, lipsa calificãrii
pentru o slujbã, incapacitatea de a-þi asigura transportul pânã la
locul de muncã sau faptul cã nu-þi permiþi sã-þi plãteºti serviciile
medicale. 

Unele dintre problemele financiare actuale, precum datoriile
excesive ºi salariile mici, sunt cauzate de circumstanþe situate
dincolo de capacitatea unei persoane de a le rezolva; sunt pro-
bleme care au de-a face mai mult cu guvernul ºi cu economia
înºelãtoare a unei þãri.

De exemplu, în SUA, una dintre cauzele salariilor mici este
faptul cã cerinþa de slujbe din domeniul industrial s-a mutat
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peste ocean. În prezent, existã multe oferte de slujbe, dar în
domeniul prestãrilor de servicii, ºi nu în industrie. Când eram
copil, General Motors era cel mai mare angajator al naþiunii.
Acum, Wal-Mart1 este cel mai mare angajator al naþiunii. ªtim cu
toþii cã Wal-Mart nu este cunoscut nici pentru salariile mari, nici
pentru pensiile generoase pe care le oferã. 

Acum 50 de ani, o persoanã mai puþin ºcolitã putea sã se des-
curce bine în plan financiar. Chiar dacã avea doar o diplomã de
liceu, o persoanã tânãrã putea sã obþinã o slujbã relativ bine plã-
titã în industria maºinilor sau în oþelãrii. Astãzi, un astfel de om
nu se mai poate angaja decât în industria burgerilor. 

Acum 50 de ani, companiile de producþie ofereau ca beneficii
asigurare medicalã ºi pensie. Astãzi, milioane de muncitori
câºtigã mai puþin ºi, în acelaºi timp, au nevoie de mai mulþi bani
ca sã-ºi acopere cheltuielile medicale ºi sã economiseascã sufi-
cienþi bani pentru vârsta pensionãrii. Aceste probleme financiare
nu sunt rezolvate, ci devin ºi mai mari cu fiecare zi care trece. 
Ele izvorãsc dintr-o problemã naþionalã mai amplã, pe care indi-
vidul este incapabil s-o schimbe sau s-o rezolve. Ele sunt cauzate
de politici economice slabe ºi de favoritism. 

Regulile financiare s-au schimbat

În 1971, preºedintele Nixon a dispus sã se renunþe la standardul
aurului. Aceasta a fost o politicã economicã slabã care a schimbat
regulile financiare. Este una dintre cele mai mari schimbãri
financiare din istoria lumii, ºi totuºi puþini oameni sunt con-
ºtienþi de ea ºi de efectul ei asupra economiei mondiale actuale.
Unul dintre motivele pentru care atât de mulþi oameni au difi-
cultãþi financiare în ziua de azi este reprezentat de mãsurile luate
de Nixon. 

În 1971, dolarul american a murit pentru cã nu mai avea
valoare — devenise o monedã fãrã acoperire. Este o mare dife-
renþã. 
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1 Wal-Mart: magazin online cu o gamã foarte largã de electronice, mobi-
lier, jocuri video, lucruri pentru copii etc. (n. red.).



Cuvântul curs valutar1 vine de la cuvântul curent, în sensul de
curent electric sau oceanic. Acesta înseamnã miºcare. În termeni
foarte simpli, moneda trebuie sã fie mereu în miºcare. În caz con-
trar, îºi pierde repede valoarea. Dacã pierde prea mult din
valoare, oamenii n-o mai acceptã. Dacã oamenii nu mai acceptã
moneda, valoarea ei scade brusc la zero. Dupã 1971, dolarul
american a început sã se îndrepte spre zero. 

În timp, toate monedele ajung, într-un final, sã se devalori-
zeze total. De-a lungul istoriei, guvernele au bãtut tot felul de
monede. În timpul Rãzboiului de Independenþã, guvernul ame-
rican a bãtut o monedã cunoscutã sub denumirea de monedã
continentalã. În scurt timp, aceasta s-a devalorizat complet. 

Dupã Primul Rãzboi Mondial, guvernul german a bãtut o
monedã în speranþa cã-ºi va putea plãti datoriile de rãzboi. Infla-
þia a explodat ºi clasa germanã de mijloc ºi-a pierdut într-o clipã
toate economiile. În 1933, frustrat ºi falit, poporul german l-a
ales pe Adolf Hitler la conducere, sperând cã el le va rezolva
problemele financiare. 

Tot în 1933, Franklin Roosevelt a creat programul Social
Security2 ca sã rezolve problemele financiare ale poporului
american. Deºi foarte populare, programele Social Security ºi
Medicare3 sunt adevãrate dezastre care creeazã probleme finan-
ciare foarte mari. Dacã guvernul american va bate alte monede
calpe, adicã fãrã acoperire, ca sã rezolve aceste probleme finan-
ciare mari, dolarul american se va devaloriza ºi va dispãrea repede,
iar dificultãþile financiare ale naþiunii se vor înrãutãþi. Nu vor-
besc de o problemã viitoare. Aceste dificultãþi sunt de actualitate.
Conform unui raport recent realizat de Bloomberg, dolarul
american a pierdut 13,2% din puterea de cumpãrare din ianuarie
2001, de când George W. Bush a început sã-ºi exercite mandatul. 
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Schimbarea fãcutã de Nixon în legãturã cu dolarul american
este unul dintre motivele pentru care atât de mulþi oameni ºi chiar
guvernul american au datorii. Când s-au schimbat regulile finan-
ciare, în 1971, cei care au pus bani deoparte au pierdut, iar dator-
nicii au avut de câºtigat. A apãrut o nouã formã de capitalism.
Acum, când îi aud pe oameni spunând: „Trebuie sã economiseºti
mai mulþi bani“ sau: „Pune bani deoparte pentru pensie“, mã
întreb dacã ei îºi dau seama cã regulile financiare s-au schimbat. 

Dupã vechile reguli ale capitalismului, era un lucru inteligent
sã economiseºti bani. Dar, în noul capitalism, este un fapt nebu-
nesc sã pãstrezi monede care se devalorizeazã. Nu are sens sã
opreºti circulaþia monedei. În noul capitalism, ea trebuie sã cir-
cule încontinuu. Când se opreºte din circulaþie, moneda ajunge
sã valoreze din ce în ce mai puþin. Asemenea curentului electric,
trebuie sã se mute de la un activ la altul cât mai repede cu putinþã.
Scopul ar trebui sã fie achiziþionarea de active, care fie se apre-
ciazã ca valoare, fie produc circuit financiar. Moneda trebuie sã
circule repede, cu ajutorul ei sã se achiziþioneze active cu valoare
realã, deoarece moneda în sine scade repede în valoare. Preþurile
activelor reale, precum aurul, petrolul, argintul, imobilele ºi
acþiunile, cresc pentru cã valoarea monedei este în scãdere.
Valoarea lor în sine nu se schimbã, ci numai numãrul monedelor
necesare pentru achiziþia lor. 

Legea lui Gresham1 spune astfel: „Când banii rãi intrã în cir-
culaþie, banii buni dispar.“ În 1971, Statele Unite au început sã
inunde lumea cu bani fãrã valoare — bani rãi. În noul capitalism,
chiar are sens sã împrumuþi bani azi ºi sã-i dai înapoi la o valoare
mai micã mâine. Guvernul american aºa face. Noi de ce nu am
face la fel? Guvernul american este îndatorat. Noi de ce nu
ne-am îndatora? Când nu poþi schimba sistemul, singura cale de
reuºitã este sã-l manipulezi. 

Ca urmare a schimbãrii valorii banilor din 1971, preþurile
locuinþelor au crescut pe mãsurã ce puterea de cumpãrare a dola-
rului a scãzut. Valoarea la bursã creºte pentru cã investitorii
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cautã plasamente sigure pentru dolarii lor. În timp ce econo-
miºtii numesc acest fenomen inflaþie, este vorba, de fapt, de
devalorizare. Proprietarii de case se simt mai siguri, pentru cã
valoarea casei lor pare a fi în creºtere. În realitate, puterea de
cumpãrare a dolarului scade pe mãsurã ce valoarea netã a caselor
pare sã creascã. Totuºi, preþurile în creºtere ale caselor ºi dimi-
nuarea salariilor duc la reducerea considerabilã a ºanselor ca
tinerii sã-ºi cumpere o primã casã. Dacã tinerii nu conºtienti-
zeazã cã regulile financiare s-au schimbat, vor sfârºi mai rãu
decât pãrinþii lor pe mãsurã ce moneda americanã va continua sã
se devalorizeze. 

O altã schimbare a regulilor financiare

În 1974, a mai avut loc o schimbare a regulilor financiare.
Înainte de 1974, angajatorii asigurau condiþiile de pensionare ale
unui angajat. Ei îi garantau celui care ieºea la pensie un cec pentru
tot restul vieþii. Dupã cum ºtii deja, nu se mai întâmplã aºa.

Sistemele americane care asigurã plata pensiei unui angajat pe
viaþã se numesc planuri de pensie cu beneficii definite sau BD.
Astãzi, foarte puþine companii oferã aceste planuri. Ele sunt, pur
ºi simplu, prea scumpe. Dupã 1974, a apãrut un nou tip de plan
de pensie, planul de contribuþie definitã (CD). În prezent, aceste
planuri sunt cunoscute sub denumirile de: 401(k), IRA, Keogh
etc. Mai simplu spus, un plan CD nu-þi oferã nicio garanþie sub
formã de cec pe viaþã. Primeºti înapoi numai suma cu care con-
tribuiþi tu ºi angajatorul…, asta dacã aveþi vreo contribuþie. 

Fãcând un sondaj, ziarul USA Today a observat cã cea mai mare
temere actualã în America nu este terorismul, ci lipsa de bani la
pensie. Unul dintre motivele acestei temeri generalizate îºi poate
gãsi originea în schimbarea regulilor financiare din 1974. Frica
oamenilor este întemeiatã. Sistemul american de educaþie nu le
asigurã cetãþenilor un bagaj de cunoºtinþe financiare necesare
acestora pentru a investi cu succes dupã pensionare. La ºcoalã,
tinerii învaþã numai sã cheltuiascã echilibrat, sã investeascã în
câteva fonduri mutuale ºi sã-ºi plãteascã facturile la timp — ceea ce
nu înseamnã nici pe departe cã au asiguratã o educaþie financiarã
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suficientã pentru a reuºi sã rezolve problemele cu care se con-
fruntã azi societatea. Pe lângã aceasta, cei mai mulþi oameni nu-ºi
dau seama cã regulile financiare s-au schimbat ºi cã, dacã econo-
misesc bani, pierd. Planurile de pensionare incapabile sã acopere
nevoile populaþiei vor declanºa urmãtoarea crizã economicã din
Statele Unite.

Sisteme guvernamentale de siguranþã?

Insecuritatea viitorului financiar a dus la apariþia programelor
Social Security ºi Medicare, sistemele guvernamentale de sigu-
ranþã create pentru a rezolva problemele financiare ale oamenilor
care nu ºtiu sã ºi le rezolve singuri. Ambele planuri sunt falimen-
tare. Medicare a ajuns deja la limitã. Social Security va ajunge, în
curând, în aceeaºi situaþie. În 2008, au ieºit la pensie primii dintre
cei 78 de milioane de baby-boomeri. Celor mai mulþi dintre ei
pensia nu le va ajunge nici mãcar pentru a supravieþui. Conform
guvernului american, Social Security are datorii de aproximativ
10 trilioane de dolari americani, iar Medicare, de 64 de trilioane.
Dacã cifrele sunt corecte, aceste 74 de trilioane de dolari ameri-
cani datorate pensionarilor de cãtre guvernul Statelor Unite
înseamnã mai mult decât toþi banii disponibili în toate bursele de
valori din lume. Aceasta este o problemã mare care trebuie rezol-
vatã cu multã pricepere. Investirea unei sume ºi mai mari în acest
sistem nu va face decât sã agraveze ºi mai mult problema. Acest
lucru ar putea duce chiar la prãbuºirea întregului sistem cu bani
devalorizaþi, aducând dolarul ºi mai aproape de zero. 

De ce devin bogaþii tot mai bogaþi?

Poate pãrea nedrept cã regulile financiare s-au schimbat, cã
aceste schimbãri te fac mai sãrac ºi cã nu poþi controla situaþia. 
ªi chiar este nedrept. Pentru a deveni bogat, secretul este sã
admiþi cã sistemul este nedrept, sã înveþi regulile noi ºi sã le folo-
seºti în avantajul tãu. Pentru asta, trebuie sã dai dovadã de inteli-
genþã în domeniul financiar, iar acest lucru nu-l poþi realiza decât
prin rezolvarea problemelor tale financiare. 
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Tatãl meu bogat mi-a spus: „Bogaþii devin ºi mai bogaþi
pentru cã învaþã sã rezolve problemele financiare. Bogaþii vãd
problemele financiare ca pe niºte oportunitãþi prin care pot
învãþa lucruri, pot evolua ºi pot deveni mai agili ºi mai bogaþi.
Bogaþii ºtiu deja, cu cât îºi mãresc mai mult IQ-ul financiar, cu
atât pot rezolva probleme bãneºti mai dificile, devenind, astfel,
mai bogaþi. În loc sã încerce sã scape, sã evite sau sã-ºi spunã cã
nu au nicio problemã cu banii, bogaþii îºi înfruntã senini difi-
cultãþile financiare pentru cã ºtiu cã, astfel, au ocazia de a deveni
mai inteligenþi în domeniu. ªi aºa se îmbogãþesc ºi mai mult.“

Cum îºi rezolvã sãracii problemele financiare

Despre sãraci, tatãl meu bogat spunea urmãtorul lucru:
„Sãracii vãd problemele financiare doar ca pe niºte probleme.
Mulþi se simt victime ale banilor. Mulþi oameni sãraci se gândesc
cã sunt singurii care au probleme cu banii. Ei cred cã, dacã ar
avea mai mulþi bani, problemele lor financiare ar dispãrea. Nici
nu-ºi dau seama cã atitudinea lor faþã de problemele financiare
personale este, de fapt, adevãrata problemã cu care se confruntã.
Atitudinea lor le creeazã probleme cu banii. Incapacitatea de
a-ºi depãºi greutãþile sau faptul cã-ºi evitã problemele nu face
decât sã-i aducã în pragul unor dificultãþi ºi mai mari, ºi mai
complicate. În loc sã devinã mai bogaþi, ei devin ºi mai sãraci. 
În loc sã-ºi mãreascã IQ-ul financiar, sãracii îºi amplificã pro-
blemele financiare.“

Cum îºi rezolvã clasa de mijloc 
problemele financiare

În timp ce sãracii sunt victimele banilor, clasa de mijloc este
prizoniera banilor. Descriind clasa de mijloc, tatãl meu bogat
spunea: „Cei din clasa de mijloc abordeazã diferit problemele cu
banii. În loc sã-ºi rezolve problemele financiare, ei cred cã sunt
mai deºtepþi de atât. Clasa de mijloc îºi cheltuieºte banii pe edu-
caþie, astfel încât sã poatã obþine slujbe sigure. Cei mai mulþi
dintre aceºti oameni sunt suficient de deºtepþi ca sã facã bani; ei
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sunt precauþi cu banii. Îºi cumpãrã o casã, fac naveta la serviciu,
nu-ºi asumã riscuri, avanseazã în ierarhia corporatistã ºi-ºi pun
bani deoparte pentru vârsta pensionãrii, investind în acþiuni,
obligaþiuni ºi funduri mutuale. Ei cred cã pregãtirea lor acade-
micã sau profesionalã este de ajuns ca sã-i fereascã de realitatea
crudã, durã a banilor.“

„La vârsta de 50 de ani, spunea tatãl meu bogat, mulþi oameni
descoperã cã sunt prizonierii propriului birou. Mulþi sunt niºte
angajaþi valoroºi. Au experienþã în domeniu. Câºtigã suficienþi
bani ºi au un serviciu destul de sigur. Totuºi, în adâncul inimii
lor, ei ºtiu cã sunt prinºi într-o capcanã financiarã ºi cã le lipseºte
inteligenþa necesarã pentru a scãpa din închisoarea birourilor
lor. Abia aºteaptã sã treacã cei 15 ani pânã la pensionare, imagi-
nându-ºi cã dupã aceea vor avea, desigur, un buget mai flexibil.“

Tatãl meu bogat spunea: „Clasa de mijloc crede cã poate
scãpa de problemele ei financiare, dacã este mai bine pregãtitã la
nivel academic ºi profesional. Celor mai mulþi oameni din
aceastã categorie le lipseºte pregãtirea financiarã, motiv pentru
care au tendinþa de a pune un preþ mai mare pe siguranþa finan-
ciarã decât pe provocãrile financiare. În loc sã devinã antre-
prenori, aceºti oameni lucreazã pentru antreprenori. În loc sã
investeascã, ei îºi lasã banii pe mâna experþilor financiari. În loc
sã-ºi mãreascã IQ-ul financiar, ei îºi fac tot timpul de lucru,
ascunzându-se în birourile lor.“

Cum îºi rezolvã bogaþii problemele financiare

Dacã analizãm inteligenþa în plan financiar, este clar cã existã
cinci niveluri de inteligenþã pe care trebuie sã ºi le asigure o per-
soanã ca sã devinã bogatã. Prezenta carte trateazã aceste cinci
niveluri de inteligenþã. 

Aceastã carte abordeazã ºi problema integritãþii. Cei mai
mulþi oameni, când se gândesc la cuvântul integritate, îl percep ca
pe un concept etic. Eu nu mã refer la acest aspect când folosesc
acest cuvânt. Pentru mine, integritate înseamnã totalitate. 
În Dicþionarul Webster, acest cuvânt este definit astfel: „calitatea
sau starea de a fi întreg, intact“. Persoana care-ºi va cultiva cele
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cinci forme de inteligenþã în plan financiar despre care v-am
vorbit aici va atinge integritatea în plan financiar. 

Când au probleme cu banii, bogaþii ºi le rezolvã fãcând apel la
integritatea lor în plan financiar, dezvoltatã de-a lungul multor
ani în care s-au confruntat ºi ºi-au rezolvat problemele bãneºti cu
ajutorul celor cinci forme de inteligenþã în plan financiar. Dacã
nu ºtiu rãspunsul la problemele lor legate de bani, bogaþii nu se
dau bãtuþi. Ei cautã experþi care îi pot ajuta sã-ºi rezolve greu-
tãþile. Pe parcurs, bogaþii devin mai inteligenþi în plan financiar ºi
ajung sã fie mai abili în rezolvarea urmãtoarei probleme care se
iveºte. Bogaþii nu se dau bãtuþi. Învãþând din experienþele lor, 
ei devin ºi mai bogaþi. 

Cum rezolvi problemele financiare 
ale altor persoane

Tatãl meu bogat mai spunea: „Mulþi oameni muncesc pentru
bogãtaºi, rezolvând problemele financiare ale acestora.“ De exem-
plu, contabilul se duce la serviciu pentru a numãra banii celui
bogat. Agentul de vânzãri vinde produsele bogãtaºului. Mana-
gerul conduce afacerea persoanei bogate. Secretara rãspunde la
apelurile telefonice destinate persoanei avute ºi-i trateazã cu res-
pect pe clienþii acesteia. Omul de serviciu face curãþenie în
birourile persoanei bogate ºi-i menþine maºinile în stare bunã de
funcþionare. Avocatul îl protejeazã pe cel bogat de acþiunile
celorlalþi avocaþi ºi de procese. Contabilul public autorizat pro-
tejeazã banii bogãtaºului împotriva taxelor. Bancherul pãstreazã
banii persoanei bogate în siguranþã. 

Ceea ce voia sã spunã tatãl meu bogat este cã majoritatea oame-
nilor lucreazã ca sã rezolve problemele financiare ale oamenilor
bogaþi. Dar cine rezolvã problemele financiare ale muncitorilor?
Cei mai mulþi oameni au problemele lor, banii fiind una dintre ele.
Dacã o persoanã nu-ºi poate rezolva problemele financiare perso-
nale, acestea, asemenea durerii de dinþi, vor duce la alte probleme. 

Mulþi dintre oamenii sãraci ºi din clasa de mijloc muncesc
pentru cei bogaþi, dar nu pot sã-ºi rezolve propriile probleme
financiare. În loc sã înþeleagã cã problemele financiare sunt niºte
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oportunitãþi prin care pot deveni mai inteligenþi, ei ajung acasã,
se aºazã pe un scaun, pe verandã, îºi pun ceva de bãut, fac o frip-
turã pe grãtar ºi se uitã la TV. A doua zi de dimineaþã, aceºti
oameni se duc din nou la serviciu ca sã rezolve problemele alt-
cuiva ºi ca sã îmbogãþeascã pe altcineva. 

Soluþia tatãlui sãrac

Tatãl meu sãrac a încercat sã-ºi rezolve problemele cu banii
întorcându-se la studiu. Îi plãcea sã meargã la cursuri. Se des-
curca bine ºi se simþea în siguranþã. A obþinut diplome mai
importante ºi ºi-a luat doctoratul. Având diplome mai presti-
gioase, el s-a apucat sã-ºi caute o slujbã mai bine plãtitã. A încer-
cat sã-ºi rezolve problemele cu banii avansând în planurile
academic ºi profesional, dar asta nu l-a fãcut mai deºtept în plan
financiar. Avea studii superioare ºi era un om foarte muncitor.
Din pãcate, faptul cã era instruit ºi muncitor nu i-a rezolvat
problemele cu banii. Problemele lui financiare au devenit din ce
în ce mai mari pe mãsurã ce venitul lui a crescut, pentru cã tatãl
meu sãrac ºi-a evitat greutãþile financiare. A încercat sã ºi le
rezolve prin soluþii academice ºi profesionale.

Soluþia tatãlui bogat

Tatãl meu bogat cãuta provocãri financiare ºi de aceea a intrat
în afaceri ºi a investit activ. Mulþi oameni au crezut cã fãcea ceea
ce fãcea doar ca sã aibã mai mulþi bani. De fapt, el fãcea totul
pentru cã îi plãceau provocãrile financiare. Cãuta probleme
financiare pe care sã le rezolve, ºi nu doar pentru bani. El cãuta
sã devinã mai inteligent în domeniu ºi sã-ºi mãreascã IQ-ul
financiar. Tatãl meu bogat ne explica filozofia lui financiarã
printr-o analogie cu golful. El spunea: „Banii sunt scorul meu.
Declaraþia mea financiarã este formularul meu de participare.
Banii ºi declaraþia mea financiarã îmi dovedesc cât de inteligent
sunt ºi cât de bine joc.“ Mai simplu spus, tatãl meu bogat a deve-
nit ºi mai bogat, pentru cã juca jocul banilor… ºi voia sã fie cât
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mai bun la acest joc. Cu timpul, el a început sã joace ºi mai bine.
IQ-ul lui financiar s-a mãrit, iar el a produs ºi mai mulþi bani.

Cum sã joci

În capitolele urmãtoare, voi analiza cele cinci forme de inteli-
genþã în plan financiar, pe care trebuie sã ºi le dezvolte oamenii,
dacã vor sã-ºi mãreascã IQ-ul financiar ºi sã atingã integritatea în
plan financiar. Deºi nu este uºor sã-þi cultivi cele cinci forme de
inteligenþã în plan financiar, acest lucru putând dura o viaþã
întreagã, vestea bunã este cã foarte puþini oameni au aflat despre
acestea ºi cã ºi mai puþini oameni îºi doresc sã-ºi mãreascã IQ-ul
financiar ºi sã obþinã un scor mai mare în jocul banilor. Prin sim-
plul fapt cã ºtii despre existenþa acestor forme de inteligenþã eºti
mai bine pregãtit decât 95% din societate sã-þi rezolvi proble-
mele cu banii. 

Eu unul îmi cultiv constant cele cinci forme de inteligenþã în
plan financiar. Pentru mine, educaþia financiarã nu înceteazã
niciodatã. La început, procesul prin care îmi creºteam IQ-ul
financiar a fost dificil ºi stângaci…, exact ca la jocul meu de golf.
Am eºuat des, am pierdut mulþi bani, am fost foarte frustrat ºi
m-am îndoit de forþele mele de nenumãrate ori. 

La început, colegii mei de facultate au fãcut mai mulþi bani ca
mine. Acum, eu fac mult mai mulþi bani decât majoritatea cole-
gilor mei. Deºi îmi plac banii, muncesc în primul rând pentru
provocare. Îmi place sã învãþ. Muncesc pentru cã-mi place jocul
banilor ºi vreau sã fiu cât mai bun la acest joc. Aº fi putut sã ies la
pensie cu multã vreme în urmã. Am mai mulþi bani decât îmi tre-
buie. Dar ce m-aº face, dacã aº ieºi la pensie? Nu mã pricep la
golf. Joc golf doar de plãcere. Afacerile, investiþiile ºi banii sunt
jocul meu. Îmi place acest joc. Mã pasioneazã. Aºa cã, dacã aº ieºi
la pensie, mi-aº pierde pasiunea. ªi ce e viaþa fãrã pasiune?

Cine ar trebui sã intre în jocul banilor

Oare toatã lumea ar trebui sã intre în acest joc al banilor? Fie
cã-þi place sau nu, rãspunsul meu este cã toþi au intrat de mult în
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acest joc al banilor. Bogaþi sau sãraci, suntem cu toþii implicaþi în
jocul banilor. Numai cã unii oameni joacã mai dur, cunosc regu-
lile ºi le folosesc în avantajul lor mai mult decât alþii. Unii oameni
sunt mai dedicaþi, mai plini de pasiune, mai devotaþi ideii de a
învãþa ºi de a câºtiga. Când vine vorba de jocul banilor, cei mai
mulþi oameni mizeazã astfel încât sã nu piardã mai degrabã decât
pentru a câºtiga, ºi asta doar dacã realizeazã cã au intrat în joc. 

Din moment ce suntem cu toþii implicaþi în jocul banilor, ar fi
mai bine sã supun atenþiei urmãtoarele probleme:

• Studiezi jocul banilor?
• Vrei sã câºtigi jocul?
• Îþi place sã înveþi?
• Vrei sã fii cât se poate de bun?
• Vrei sã fii cât se poate de bogat?

Dacã rãspunsul tãu este da, atunci citeºte mai departe. Aceastã
carte þi se potriveºte. Dacã rãspunsul este nu, existã cãrþi mai
uºoare pe care le poþi citi ºi jocuri mai simple pe care le poþi juca.
Pentru cã aici e exact ca la golf, unde, deºi existã mulþi jucãtori
profesioniºti, doar câþiva dintre ei sunt ºi bogaþi. 

Pe scurt

În 1971 ºi 1974, regulile financiare s-au schimbat. Aceste
schimbãri au provocat mari probleme financiare în toatã lumea ºi
a devenit necesarã o rezolvare foarte inteligentã. Din pãcate,
guvernul ºi ºcolile nu s-au concentrat asupra acestor schimbãri ºi
nici asupra dificultãþilor cauzate de ele. În consecinþã, proble-
mele financiare din zilele noastre sunt monstruoase. De-a lungul
vieþii, am fost martor la felul în care a trecut America de la cea
mai bogatã regiune din lume la cea mai datornicã naþiune din lume.

Mulþi oameni sperã cã guvernul o sã le rezolve problemele
financiare. Nu ºtiu cum ar putea guvernul facã asta din moment
ce nu-ºi poate rezolva nici mãcar propriile probleme. Dupã pãre-
rea mea, depinde de fiecare persoanã în parte sã-ºi rezolve sau nu
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dificultãþile. Vestea bunã este cã, dacã-þi depãºeºti problemele,
devii mai inteligent ºi mai bogat. 

Lecþia demnã de þinut minte din acest capitol este cã, fie cã
suntem bogaþi sau sãraci, toþi avem probleme cu banii. Singura
modalitate prin care poþi sã devii mai bogat ºi mai inteligent în
plan financiar este sã-þi rezolvi mereu problemele cu banii. 

Sãracii ºi clasa de mijloc tind sã evite sau sã ignore faptul cã au
probleme cu banii. Din cauza acestei atitudini, ei nu-ºi rezolvã
niciodatã problemele ºi nici nu devin mai inteligenþi în acest
domeniu, neavansând deloc în plan financiar. 

Bogaþii îºi înfruntã problemele financiare. Ei ºtiu cã rezolva-
rea acestora te face mai inteligent ºi duce la mãrirea IQ-ului
financiar. Bogaþii ºtiu cã inteligenþa în plan financiar, ºi nu banii,
este cea care te face bogat în cele din urmã. 

Problema sãracilor ºi a clasei de mijloc este cã nu au suficienþi
bani. Problema bogaþilor este cã au prea mulþi bani. Ambele
probleme sunt reale ºi întemeiate. Întrebarea este: tu în ce tabãrã
vrei sã fii? Dacã vrei sã ajungi sã ai prea mulþi bani, citeºte mai
departe. 
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CAPITOLUL 2

Cele cinci tipuri 
de IQ financiar

Existã cinci tipuri principale de IQ financiar. Acestea sunt:

IQ financiar nr. 1: cum sã faci mai mulþi bani
IQ financiar nr. 2: cum sã-þi protejezi banii
IQ financiar nr. 3: cum sã-þi aloci banii
IQ financiar nr. 4: cum sã ai profit prin efectul de levier
IQ financiar nr. 5: cum sã fii mai informat în plan financiar

Inteligenþa financiarã versus IQ-ul financiar

Aproape toþi ºtim cã o persoanã cu un IQ mintal de 130 este
consideratã mai inteligentã decât o persoanã cu un IQ de 95.
Putem face aceeaºi paralelã ºi în cazul IQ-ului financiar. Poþi sã fii
genial în plan academic, dar de-a dreptul cretin în plan financiar.

Oamenii mã întreabã adesea: „Care este diferenþa dintre inte-
ligenþa în plan financiar ºi IQ-ul financiar?“ Iar eu le rãspund:
„Inteligenþa în plan financiar este acea formã de inteligenþã min-
talã pe care o folosim ca sã ne rezolvãm problemele financiare.
IQ-ul financiar este mãsura acestei forme de inteligenþã. Este
metoda prin care ne cuantificãm inteligenþa în plan financiar. 
De exemplu, dacã eu câºtig 100 000 de dolari ºi dau 20% din ei pe



impozite, am un IQ financiar mai ridicat decât cineva care câº-
tigã 100 000 de dolari ºi dã 50% pe impozite.“

În exemplul anterior, persoana care rãmâne cu 80 000 de
dolari dupã ce plãteºte impozitele are un IQ financiar mai ridicat
decât persoana care rãmâne cu 50 000 de dolari. Ambele per-
soane au un nivel specific de inteligenþã în plan financiar. Cea
care rãmâne cu un profit mai mare are un IQ financiar mai mare.

Cum sã-þi mãsori inteligenþa în plan financiar

IQ-ul financiar nr. 1: cum sã faci mai mulþi bani. Cei mai mulþi
dintre noi sunt destul de inteligenþi din punct de vedere financiar
ca sã facã bani. Cu cât faci mai mulþi bani, cu atât acest IQ finan-
ciar devine mai mare. Cu alte cuvinte, o persoanã care câºtigã un
milion de dolari pe an are IQ-ul financiar nr. 1 mai mare decât o
persoanã care câºtigã 30 000 de dolari pe an. Dacã douã persoane
câºtigã fiecare câte un milion de dolari pe an, iar una plãteºte o
sumã mai micã pe impozit decât cealaltã, acea persoanã are un IQ
financiar mai mare pentru cã este mai aproape de atingerea inte-
gritãþii în plan financiar prin utilizarea IQ-ului financiar nr. 2,
cum sã-þi protejezi banii.

ªtim cu toþii cã o persoanã poate avea un IQ academic ridicat,
fiind un geniu la ºcoalã, dar dovedindu-se de-a dreptul incapabil
sã facã mulþi bani în viaþa realã. Aº spune cã tatãl meu sãrac, un
profesor excelent ºi un om foarte muncitor, avea un IQ academic
ridicat, dar un IQ financiar scãzut. Se descurca foarte bine în
lumea academicã, dar lamentabil în lumea afacerilor. 

IQ-ul financiar nr. 2: cum sã-þi protejezi banii. Cu toþii ºtim cã
lumea vrea sã ne ia banii. Dar nu toþi cei care-þi iau banii sunt
escroci sau infractori. Unul dintre cei mai mari prãdãtori finan-
ciari este sistemul de impozitare. Guvernele ne iau banii în mod
legal. 

Dacã o persoanã are acest al doilea IQ financiar mic, va plãti
mai mult pe taxe. De exemplu, prin comparaþie cu cineva care dã
35% din venit pe taxe, un om care plãteºte numai 20% în acelaºi
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scop are IQ-ul financiar nr. 2 mai mare. Persoana care plãteºte o
sumã mai micã pe taxe are un IQ financiar mai ridicat. 

IQ-ul financiar nr. 3: cum sã-þi aloci banii. Pentru a-þi aloca
banii, trebuie sã fii destul de inteligent în plan financiar. Mulþi
oameni îºi alocã banii aºa cum fac sãracii, ºi nu dupã modelul
bogaþilor. Mulþi oameni câºtigã mulþi bani, dar nu le rãmâne cine
ºtie ce din ei, pentru cã, efectiv, îi alocã greºit. De exemplu, o per-
soanã care câºtigã ºi cheltuie 70 000 de dolari pe an are IQ-ul
financiar nr. 3 mai mic decât o persoanã care câºtigã 30 000 de
dolari, dar care trãieºte respectabil numai cu 25 000 ºi investeºte
5 000. Ca sã poþi trãi bine ºi sã ºi investeºti, indiferent de cât
câºtigi, trebuie sã fii foarte inteligent în plan financiar. Ca sã ai un
surplus de bani, trebuie sã-i aloci þinând cont de acest lucru. 
Te voi învãþa mai târziu cum sã-þi aloci banii în aºa fel încât sã ai
ºi un surplus.

IQ-ul financiar nr. 4: cum sã ai profit prin efectul de levier.
Dupã ce o persoanã rezervã un surplus de bani, urmãtoarea pro-
vocare financiarã este creºterea acestuia prin efectul de levier.
Majoritatea populaþiei îºi þine economiile la bancã. Aceastã idee
era inteligentã înainte de 1971 — înainte ca dolarul american sã
nu mai aibã acoperire în aur. De asemenea, dupã 1974, munci-
torii au fost nevoiþi sã economiseascã pentru vârsta pensionãrii.
Milioane de muncitori n-au ºtiut în ce investeascã, aºa cã ºi-au
investit economiile într-un portofoliu foarte diversificat de fon-
duri mutuale, sperând cã aºa vor avea un surplus mai mare de bani. 

Deºi economiile ºi portofoliul diversificat de fonduri mutuale
sunt o formã de creºtere a veniturilor, existã ºi alte modalitãþi mai
bune de a-þi înmulþi banii. Ca sã fim sinceri, nu-þi trebuie prea
multã inteligenþã în plan financiar ca sã economiseºti bani ºi sã-i
investeºti în fonduri mutuale. Poþi sã antrenezi ºi o maimuþã sã
economiseascã bani ºi sã investeascã în aºa ceva. De aceea profi-
tul de pe urma acestor forme de investiþie este, întotdeauna, mic.

IQ-ul financiar nr. 4 þine de profitul obþinut din investiþii. 
De exemplu, o persoanã care are un profit de 50% din banii pro-
prii are IQ-ul financiar nr. 4 mai mare decât cineva care are un
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profit de numai 5%. Cineva care are un profit de 50% de bani
neimpozabili din venitul lui are un IQ financiar mai ridicat decât
o persoanã care are un profit de 5% ºi plãteºte taxe în valoare de
35% pentru profitul respectiv. 

ªi încã ceva. Mulþi oameni cred cã trebuie sã riºti mai mult 
ca sã obþii un profit mai mare din investiþii. Nu este adevãrat.
Mai târziu, în aceastã carte, îþi voi explica cum reuºesc eu sã am
un profit excepþional plãtind taxe foarte mici, asta în cazul în care
am taxe de plãtit; ºi toate acestea cu riscuri cât se poate de mici.
Eu cred cã a avea un portofoliu foarte diversificat de fonduri
mutuale ºi economii în bancã este mult mai riscant decât ceea ce
fac eu. Totul þine de cât de inteligent eºti în plan financiar. 

IQ-ul financiar nr. 5: cum sã fii mai informat în plan financiar.
O vorbã înþeleaptã spune aºa: „Trebuie sã înveþi sã mergi ca sã
poþi sã alergi.“ Acest lucru se aplicã ºi în cazul inteligenþei în plan
financiar. Înainte ca oamenii sã înveþe cum sã aibã profituri
foarte mari de pe urma banilor lor (IQ-ul financiar nr. 4: cum sã
ai profit prin efectul de levier), trebuie sã înveþe sã meargã, adicã
sã înveþe noþiunile de bazã ºi principiile fundamentale ale inteli-
genþei în plan financiar. 

Unul dintre motivele pentru care foarte mulþi oameni au
IQ-ul financiar nr. 4, cum sã ai profit prin efectul de levier,
foarte mic este cã sunt educaþi sã-ºi lase banii pe mâna „ex-
perþilor“ financiari, precum bancherii ºi managerii de fonduri
mutuale. Atunci când îþi laºi banii pe mâna experþilor financiari,
nu înveþi nimic în domeniu, nu devii mai inteligent în plan
financiar ºi nu ajungi sã fii tu însuþi un expert financiar. Dacã
altcineva îþi administreazã banii ºi-þi rezolvã problemele finan-
ciare, nu ai cum sã ajungi inteligent în plan financiar. De fapt, 
îi recompensezi pe ceilalþi pentru inteligenþa lor în domeniu —
cu banii tãi!

Este uºor sã devii mai inteligent în plan financiar, dacã ai o
bazã solidã de cunoºtinþe în domeniu. Dar, dacã IQ-ul tãu finan-
ciar este slab, informaþiile financiare noi pot sã te deruteze ºi, din
cauza asta, sã ajungi sã nu le preþuieºti deloc. Îþi mai aminteºti de
exemplul cu geniile în matematicã, acelea care trebuie sã înceapã
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tot de la 2 + 2? Unul dintre beneficiile pe care þi le poate aduce
educaþia financiarã este cã, în timp, vei fi mai capabil sã prelu-
crezi unele informaþii financiare sofisticate, exact aºa cum mate-
maticienii ajung sã rezolve ecuaþii complexe dupã ani întregi în
care rezolvã probleme de matematicã. Dar, repet, mai întâi tre-
buie sã înveþi sã mergi, ca sã poþi sã alergi. 

Poate cã ai asistat la un curs, la o prelegere sau la o conversaþie
în cadrul cãreia n-ai înþeles nimic din ce se vorbea. Sau poate este
vorba de un curs la care informaþia era atât de complexã, încât te
durea capul, dacã încercai sã înþelegi ce se spunea. Asta înseamnã
fie cã profesorul n-a ºtiut sã þinã cursul, fie cursantul avea nevoie
de puþin mai multe informaþii de bazã. 

Eu unul mã descurc destul de bine când vine vorba de infor-
maþii financiare. Dupã ani întregi de studiu, pot sã înþeleg majo-
ritatea conceptelor financiare. Totuºi, când vine vorba de
tehnologie, sunt un technosaurus rex. Sunt rudimentar ca un
dinozaur. Abia dacã pot sã folosesc un telefon mobil sau sã
deschid calculatorul. Aproape tot ce are legãturã cu tehnologia
este peste puterile mele de înþelegere. Când vine vorba de IQ-ul
meu în materie de tehnologie, acesta nici c-ar putea fi mai mic
decât e. Ideea este cã toþi trebuie sã începem de undeva. Dacã aº
încerca sã merg la un curs de web design, aº avea o realã pro-
blemã. Trebuie sã înveþi mai întâi sã deschizi calculatorul ca sã
poþi sã înveþi sã creezi site-uri! Deci eu nu am nivelul bazal de
informaþii necesar pentru promovarea cursului. 

Ca autor al acestei cãrþi, trebuie sã expun informaþiile din
domeniul financiar cât mai simplu cu putinþã. Rolul meu este sã
te fac sã înþelegi niºte strategii financiare foarte complexe. 
În aceastã carte, promit sã scriu numai despre lucruri pe care
le-am fãcut sau le fac în prezent. Dupã cum ºtii, mulþi profesori
ºi autori îþi spun ce ar trebui sã faci, fãrã ca ei sã þinã cont de pro-
priile sfaturi. Mulþi experþi financiari ºi profesori nu ºtiu dacã
ceea ce spun sau scriu funcþioneazã cu adevãrat. Cu alte cuvinte,
mulþi oameni nu fac ceea ce spun.

De exemplu, mulþi experþi financiari îi sfãtuiesc pe oameni sã
economiseascã bani ºi sã investeascã într-un portofoliu foarte
diversificat de fonduri mutuale. Însã majoritatea consultanþilor
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nu ºtiu dacã sfatul respectiv va funcþiona în timp. Ce-i drept,
propunerea sunã bine! Este simplu de pus în practicã! Nu tre-
buie sã fii foarte inteligent în domeniu ca sã urmezi acest sfat.
Întrebarea mea este: „Oare propunerea dã rezultate?“ Cum îþi
poate garanta consultantul financiar cã aceastã strategie îþi va da
siguranþã financiarã? Ce se întâmplã dacã dolarul se devalori-
zeazã de tot ºi economiile tale devin nule? Ce se întâmplã dacã
bursa de valori se prãbuºeºte, aºa cum s-a întâmplat în 1929? 
Va rezista un portofoliu foarte diversificat de fonduri mutuale
unei cãderi a bursei de valori? Ce se întâmplã dacã inflaþia creºte
scandalos de mult pentru cã puterea de cumpãrare a dolarului
scade, iar un litru de lapte ajunge sã coste 100 de dolari? Þi-ai
putea permite? Ce se întâmplã dacã guvernul Statelor Unite nu
poate acoperi costurile pentru Social Security ºi Medicare pentru
persoanele în vârstã?

Sunt indignat de fiecare datã când aud vreun expert financiar
sfãtuindu-i pe oameni în felul urmãtor: „Economiseºte bani ºi
investeºte într-un portofoliu foarte diversificat de fonduri
mutuale!“ Aº vrea sã-l întreb pe acel expert: „Poþi garanta cã
aceastã strategie financiarã va funcþiona? Poþi garanta cã aceastã
strategie financiarã ne va oferi siguranþã financiarã mie ºi familiei
mele pentru tot restul vieþii?“ În cazul în care consultantul
financiar este sincer, acesta va rãspunde: „Nu. Nu pot sã garan-
tez cã ceea ce te sfãtuiesc eu sã faci cu banii tãi îþi va oferi sigu-
ranþã financiarã.“

Nici eu nu pot sã garantez cã ceea ce-þi recomand îþi va oferi
siguranþã financiarã þie ºi familiei tale în viitor. Pur ºi simplu,
viaþa este prea plinã de surprize. Lumea se schimbã prea rapid.
Regulile s-au schimbat ºi continuã sã se schimbe. Tehnologia în
plinã expansiune transformã naþiunile sãrace în puteri financiare,
fãcând ca mai mulþi oameni sã fie bogaþi sau sãraci ºi creând
oportunitãþi ºi probleme financiare mai mari. 

Motivul pentru care scriu, creez servicii financiare ºi accen-
tuez importanþa celor cinci forme de inteligenþã în plan financiar
este cã eu consider cã Statele Unite ºi lumea întreagã se îndreaptã
spre o revoluþie economicã aºa cum nu s-a mai vãzut. Existã ºi au
existat prea multe probleme financiare care au rãmas nerezolvate.
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În loc sã ne punem la bãtaie cunoºtinþele din domeniul financiar
ºi sã rezolvãm aceste probleme, am preferat sã le ascundem
emiþând bani falºi. Am aplicat idei vechi ca sã rezolvãm pro-
bleme contemporane. Implementarea unor idei vechi pentru
rezolvarea problemelor noi nu face decât sã creeze probleme mai
mari ºi mai noi. De aceea cred cã cele cinci forme de inteligenþã
în plan financiar sunt importante. Dacã îþi cultivi aceste cinci
forme de inteligenþã, vei reuºi sã te descurci mai bine într-o lume
care se schimbã rapid. Vei deveni mai bun în ceea ce priveºte
rezolvarea propriilor probleme, dar ºi mai inteligent în plan
financiar. 

Eu implementez aceleaºi idei pe care le propag

Vreau sã te asigur cã nu scriu decât despre ceea ce fac sau am
fãcut. De aceea o mare parte din aceastã carte este scrisã mai
degrabã sub formã de poveste decât sub forma unei teorii finan-
ciare. Asta nu înseamnã cã-þi recomand sã faci exact ceea ce fac
eu ºi nici cã ceea ce fac eu va funcþiona ºi pentru tine. Nu vreau
decât sã-þi împãrtãºesc experienþele mele, o cãlãtorie în care
mi-am rezolvat problemele financiare, de care, desigur, nu sunt
scutit nici azi. Împart cu tine ceea ce am învãþat în speranþa cã
aceste lucruri te vor ajuta sã-þi mãreºti IQ-ul financiar nr. 5, cum
sã fii mai informat în plan financiar.

ªtiu cã nu deþin toate rãspunsurile la toate întrebãrile. Nu ºtiu
dacã aº supravieþui unui dezastru financiar mare. Ceea ce ºtiu
este cã, indiferent de problemele sau provocãrile pe care mi le
rezervã viitorul, le voi privi ca pe simple ocazii de a deveni mai
inteligent ºi de a-mi mãri IQ-ul financiar. Decât sã intru în
panicã, mai bine mã adaptez ºi devin prosper folosindu-mi inte-
ligenþa în plan financiar. Îþi doresc acelaºi lucru ºi þie, motiv
pentru care am creat compania „Tatã Bogat“ ºi produsele ºi
programele acesteia. Nu trebuie sã cauþi rãspunsuri corecte la
problemele tale financiare; trebuie sã-þi cultivi abilitãþile nece-
sare pentru a le rezolva. Cum spunea tatãl meu bogat: „Rãspun-
surile þin de trecut ºi abilitãþile, de viitor.“
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Avem IQ-uri diferite

Noi, oamenii, suntem diferiþi între noi. Avem interese ºi aver-
siuni distincte. Avem puncte forte ºi puncte slabe diferite. Avem
daruri ºi talente deosebite. 

Spun asta pentru cã nu cred cã inteligenþa în plan financiar
este cea mai importantã sau singura formã de inteligenþã posibilã.
Inteligenþa în plan financiar este, pur ºi simplu, o formã de inte-
ligenþã de care avem cu toþii nevoie din moment ce trãim într-o
lume a banilor — sau, ca sã fiu mai exact, a valutei. Cum spunea
tatãl meu bogat: „Bogaþi sau sãraci, inteligenþi sau nu, cu toþii
folosim bani.“

Existã multe tipuri importante de inteligenþã, precum inteli-
genþa în plan medical. De fiecare datã când vãd un medic, îi sunt
recunoscãtor cã ºi-a dedicat viaþa cultivãrii propriei inteligenþe ºi
propriului har. Sunt, de asemenea, bucuros cã am destui bani ºi o
asigurare medicalã prin care pot sã fac faþã potenþialelor pro-
bleme medicale personale. În legãturã cu asta, tatãl meu bogat
spunea: „Banii nu sunt cel mai important lucru în viaþã, dar banii
afecteazã tot ceea ce este important în viaþã.“ Dacã stai sã te
gândeºti, banii ne afecteazã nivelul de trai, sãnãtatea ºi nivelul de
educaþie. Din studii reiese cã oamenii sãraci au o sãnãtate mai
ºubredã, o educaþie mai precarã ºi o speranþã de viaþã mai micã. 

Înainte sã tratez în detaliu cele cinci forme de inteligenþã în
plan financiar ale oamenilor, vreau sã punctez faptul cã eu nu
consider cã inteligenþa în plan financiar este cea mai importantã
formã de inteligenþã dintre toate. Banii nu sunt cel mai impor-
tant lucru în viaþã. Totuºi, dacã stai sã te gândeºti puþin, inteli-
genþa ta în plan financiar se rãsfrânge asupra multor lucruri
importante pentru tine ºi viaþa ta. 

Alte forme de inteligenþã

Astãzi, existã diferite forme de inteligenþã de care avem
nevoie ca sã supravieþuim ºi sã prosperãm în societate. Cele mai
importante dintre ele sunt:
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1. Inteligenþa în plan academic. Aceastã formã de inteligenþã se
referã la abilitatea noastrã de a citi, a scrie, a face calcule ºi a pre-
lucra date. Aceasta este o formã de inteligenþã foarte importantã,
de care ne folosim ca sã rezolvãm probleme — pentru a afla, de
exemplu, când ºi unde se va isca un uragan ºi la ce fel de pagube
trebuie sã ne aºteptãm. 

2. Inteligenþa în plan profesional. Aceasta este o formã de inteli-
genþã la care facem apel ca sã ne cultivãm abilitãþile profesionale
ºi sã facem bani. De exemplu, medicii trudesc ani de zile ca sã-ºi
dezvolte aceastã formã de inteligenþã foarte importantã. Abili-
tãþile profesionale ale medicului îi vor da acestuia posibilitatea 
sã aibã un venit mare ºi sã rezolve problemele de sãnãtate ale
multor oameni.

În termeni simpli, inteligenþa în plan profesional este o formã
de inteligenþã la care facem apel ca sã rezolvãm problemele
oamenilor, aceºtia fiind dispuºi sã plãteascã pentru soluþiile pe
care le oferim. Dacã maºina mea e stricatã, sunt fericit sã-i dau
bani mecanicului auto ca sã-mi repare maºina. De asemenea, sunt
fericit s-o plãtesc pe menajera care face curat în casã. Ea se ocupã
de o problemã foarte mare a mea ºi a familiei mele. Menajera este
importantã în viaþa noastrã.

În cadrul afacerilor mele, diverºi oameni se ocupã de diferite
aspecte ale companiei. Aceºti indivizi au abilitãþi foarte bune de
lucru cu personalul, precum ºi abilitãþi tehnice excelente. Aceste
persoane ºi formele lor diferite de inteligenþã sunt esenþiale
pentru afacerile mele. Am învãþat o lecþie importantã de la tatãl
meu bogat, ºi anume cã afacerile diferite trebuie manipulate de
forme diferite de inteligenþã în domeniul tehnic. De exemplu, în
cadrul companiei „Tatã Bogat“, am nevoie de persoane care au
abilitãþi excelente de lucru cu oamenii ºi de management. În cadrul
afacerilor mele imobiliare, am nevoie de persoane care au abili-
tãþi tehnice, adicã de profesioniºti licenþiaþi în executarea de lucrãri
de instalaþie de apã ºi canal ºi de instalaþii electrice. 

3. Inteligenþa în plan sanitar. Sãnãtatea ºi bogãþia sunt legate
între ele. Asigurarea medicalã ºi, în consecinþã, sãnãtatea devin,
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rapid, cea mai mare problemã cu care se confruntã lumea. Pro-
gramul Social Security este o problemã de numai 10 trilioane de
dolari americani. Medicare este o problemã de 64 de trilioane 
de dolari americani. Dupã cum ºtii, existã mulþi oameni care se
îmbogãþesc îmbolnãvindu-i pe alþii. Cei care lucreazã în indus-
triile de producþie a mâncãrii nesãnãtoase, a bãuturilor nealcoo-
lice, a þigãrilor, a alcoolului ºi a medicamentelor sunt doar câteva
exemple. Costul problemelor de sãnãtate ale oamenilor cad pe
umerii mei ºi ai tãi sub formã de taxe. 

Acum câteva luni, am fost la o filialã a Boys and Girls Club1 ca
sã asist la un program educaþional în domeniul financiar. A fost o
experienþã care mi-a deschis ochii. Dentistul de acolo mi-a spus cã
principalul motiv pentru care copiii din oraº lipsesc de la ºcoalã
sunt durerile de dinþi, acestea fiind cauzate de bãuturile care
conþin zahãr ºi de neefectuarea unui consult periodic la stomatolo-
gie. Acest lucru duce la o sãnãtate precarã ºi la obezitate, care
poate provoca diabet. Mi se pare tragic cã Statele Unite cheltuiesc
miliarde de dolari ca sã poarte un rãzboi, dar nu sunt în stare sã le
asigure o educaþie sanitarã ºi asigurãri medicale tuturor copiilor. 

Ceea ce vreau sã spun este cã avem nevoie de diferite tipuri de
educaþie ºi de diferite forme de inteligenþã ca sã supravieþuim în
aceastã minunatã lume nouã în care trãim. Deºi nu cred cã inteli-
genþa în plan financiar este cea mai importantã formã de inte-
ligenþã, cred cã aceasta afecteazã tot ceea ce este important în viaþã.

Nu toþi oamenii trebuie sã dea dovadã 
de inteligenþã în plan financiar

Dacã eºti suficient de norocos, încât sã fi intrat în posesia
unei averi, nu trebuie sã fii prea inteligent în plan financiar —
atât timp cât angajezi oameni care au aceastã abilitate. Dacã vrei
sã te cãsãtoreºti din interes, iarãºi nu ai nevoie de prea multã
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inteligenþã în plan financiar. Dacã te-ai nãscut talentat ºi eºti plin
de bani încã de la o vârstã fragedã, iarãºi nu ai nevoie de prea multã
inteligenþã în domeniu — asta numai dacã nu eºti MC Hammer.

De asemenea, nu trebuie sã achiziþionezi prea multe cunoº-
tinþe în domeniul financiar, dacã ai de gând sã lucrezi pentru
guvern, primind o pensie pe viaþã, sau dacã lucrezi pentru o com-
panie veteranã în domeniul industrial, precum General Motors,
care încã are un plan de pensie prin care-þi asigurã un cec lunar ºi
servicii medicale pe viaþã. 

Dacã eºti ca majoritatea oamenilor, trebuie sã te instruieºti
puþin în domeniul financiar ca sã supravieþuieºti în lumea actualã,
chiar dacã intenþionezi sã trãieºti din Social Security ºi Medicare.
De fapt, s-ar putea chiar sã ai nevoie de pregãtire sãnãtoasã în
materie de finanþe, dacã intenþionezi sã trãieºti cu o sumã aºa
micã de bani.

Cine are cea mai mare nevoie 
sã-ºi mãreascã IQ-ul financiar

Dacã examinãm cadranul banilor, de mai jos, vom înþelege
uºor cine are cea mai mare nevoie sã-ºi mãreascã IQ-ul financiar.

Pentru cei care nu au citit cea de-a doua carte a mea din seria
„Tatã bogat“, Cadranul banilor, voi explica pe scurt despre ce
este vorba aici. Cadranul banilor se referã la cele patru grupe
diferite de oameni care trãiesc în lumea afacerilor. 
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Literei A îi corespunde angajatul.
Literei L îi corespunde micul întreprinzãtor, liber-profesio-

nistul sau specialistul.
Literei P îi corespunde patronul, cu minimum 500 de angajaþi.
Literei I îi corespunde investitorul.

Probabil cã persoanele a cãror carierã se încadreazã în secþiu-
nea A a cadranului nu cred cã trebuie sã dea dovadã de prea
multã inteligenþã în plan financiar. Acelaºi lucru se aplicã ºi în
cazul celor din secþiunea L. 

Tatãl meu sãrac, în calitate de profesor, adicã încadrat în sec-
þiunea A în cea mai mare parte a vieþii lui, nu a acordat prea multã
importanþã inteligenþei în plan financiar. Asta pânã când ºi-a
pierdut slujba ºi a intrat în lumea afacerilor. În mai puþin de un
an, economiile ºi pensia lui au dispãrut. Dacã nu erau programele
Social Security ºi Medicare, tatãl meu ar fi avut probleme finan-
ciare serioase.

Mama mea, fiind asistentã medicalã, voia sã devin medic. ªtia
cã îmi doream sã fiu bogat, iar cei mai bogaþi oameni pe care îi
cunoºtea erau medici. Ea voia sã-mi revendic locul în secþiunea L.
Evident, asta se întâmpla înainte sã explodeze costurile pentru
asigurarea malpraxisului. Repet, fiind asistentã medicalã, mama
considera cã nu trebuie sã ºtie prea multe despre domeniul finan-
ciar. În ceea ce mã privea, ea îºi dorea sã am o slujbã foarte bine
plãtitã. Dupã cum ºtii, existã mulþi oameni cu slujbe foarte bine
plãtite care nu au bani.

Dacã vrei sã fii patron de afacere ºi sã te încadrezi în secþiunea
P sau dacã îþi doreºti sã fii un investitor priceput ºi sã faci parte
din secþiunea I, trebuie sã fii foarte inteligent în plan financiar.
Pentru cei din secþiunile P ºi I, inteligenþa în plan financiar este
esenþialã, deoarece oamenii îi plãtesc pentru asta. Când faci parte
din secþiunile P ºi I, cu cât eºti mai inteligent în domeniu, cu atât
vei avea un venit mai mare. 

Tatãl meu bogat mi-a spus: „Poþi sã fii un medic excelent ºi sã
fii sãrac lipit pãmântului. Poþi, de asemenea, sã fii un profesor
extraordinar ºi sã fii la fel de sãrac. Dar nu ai cum sã fii sãrac, dacã
eºti un antreprenor sau un investitor de succes. Pentru cei din
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secþiunile P ºi I, succesul se mãsoarã în bani. De aceea este foarte
important sã ai cunoºtinþe solide în plan financiar.“

Pe scurt

Dupã 1971, dolarul a devenit o monedã fãrã acoperire în aur. 
În 1974, companiile au încetat sã le mai asigure angajaþilor câte un
cec pe viaþã. În consecinþã, azi este mai important ca niciodatã sã
fii foarte inteligent în plan financiar. Aceastã formã de inteligenþã
este importantã pentru toatã lumea, dar este realmente vitalã
pentru anumite persoane, în special pentru cei care vor sã-ºi reven-
dice un loc în secþiunile P ºi I ale cadranului banilor.

Unul dintre motivele pentru care elevii nu învaþã mai nimic
despre bani în ºcolile noastre este cã cei mai mulþi dintre profe-
sori se încadreazã în secþiunea A, ceea ce înseamnã cã, în ºcoli,
elevii sunt pregãtiþi pentru o carierã din secþiunile A ºi L. Dacã
intenþionezi sã te încadrezi în secþiunile P ºi I ale cadranului
banilor, atunci cele cinci forme de inteligenþã în plan financiar
sunt esenþiale pentru tine. Pe acestea nu le vei învãþa la ºcoalã.

Pe scurt, cele cinci IQ-uri financiare sunt:

1. IQ-ul financiar nr. 1: cum sã faci mai mulþi bani
2. IQ-ul financiar nr. 2: cum sã-þi protejezi banii
3. IQ-ul financiar nr. 3: cum sã-þi aloci banii
4. IQ-ul financiar nr. 4: cum sã ai profit prin efectul de levier
5. IQ-ul financiar nr. 5: cum sã fii mai informat în plan finan-

ciar.

Inteligenþa în plan financiar este o formã de inteligenþã la care
facem apel ca sã ne rezolvãm problemele financiare specifice.
IQ-ul financiar ne mãsoarã sau ne cuantificã rezultatele.

În continuare, voi vorbi despre IQ-ul financiar nr. 1, cum sã
faci mai mulþi bani.
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CAPITOLUL 3

IQ-ul financiar nr. 1:
cum sã faci mai mulþi bani

În 1969, dupã patru ani de studiu, am absolvit Academia de
Marinã Comercialã din Kings Point, New York, Statele Unite ºi
am obþinut prima mea slujbã la Standard Oil din California, ca
membru al echipajului navelor petroliere ale companiei. Eram
ofiþer de gradul al treilea ºi navigam între California, Hawaii,
Alaska ºi Tahiti. A fost o slujbã minunatã la o companie minu-
natã. Lucram numai ºapte luni ºi apoi aveam cinci luni libere, am
avut ocazia sã vãd lumea ºi salariul era destul de bun, în jur 
de 47 000 de dolari pe an — echivalentul unui salariu actual de
140 000 de dolari. 

Un salariu de 47 000 de dolari era considerat mare pentru un
puºti abia ieºit de pe bãncile facultãþii în 1969. Încã este consi-
derat mare. Totuºi, în comparaþie cu cât câºtigau colegii mei, eu
câºtigam puþin. Unii dintre ei îºi începeau carierele cu un salariu
pornind de la 70 000 de dolari la 150 000 de dolari pe an, ca
ofiþeri de gradul al treilea. Astãzi, echivalentul acestui salariu este
de la 250 000 de dolari pânã la 500 000 de dolari pe an, ºi vorbesc
de un salariu de debutant. Nu e rãu pentru niºte proaspeþi absol-
venþi de 22 de ani.

Salariul meu era mai mic pentru cã Standard Oil era o com-
panie de transport maritim nesindicalã. Colegii mei cu salarii mai
mari primeau salarii de sindicat. 



Dupã numai patru luni ca ofiþer de gradul al treilea, mi-am dat
demisia de pe acel post bine plãtit de la Standard Oil ºi m-am alã-
turat Infanteriei Marine ca sã lupt în Rãzboiul din Vietnam.
M-am simþit dator sã-mi servesc patria. În momentul respectiv,
mulþi dintre prietenii mei fãceau tot ceea ce puteau ca sã nu fie
recrutaþi. Mulþi se înscriau la cursuri postuniversitare; unul a
fugit ºi s-a ascuns în Canada. Alþii îºi inventau boli ciudate ºi
sperau sã fie clasificaþi în categoria 4-F, adicã sã fie declaraþi
inapþi din punct de vedere medical pentru recrutare.

Eu am fost scutit de recrutare pentru cã am fost încadrat în
categoria celor care lucrau într-o industrie vitalã care nu þinea de
apãrare. Comisia de recrutare nu a putut sã punã mâna pe mine,
pentru cã petrolul era esenþial pentru rãzboi ºi eu lucram pentru
o companie petrolierã. Nu am fost nevoit sã evit rãzboiul aºa
cum fãceau prietenii mei. Mulþi prieteni au fost surprinºi când
m-am oferit voluntar. Nu m-a obligat nimeni; eu am vrut. 

Faptul cã trebuia sã merg la rãzboi ºi sã lupt nu a atârnat aºa
greu în luarea deciziei mele. Mai fusesem în Vietnam în 1966, în
timpul facultãþii, ca sã studiez operaþiunile de încãrcare a mãrfu-
rilor în Golful Cam Ranh. Din poziþia avantajoasã ºi naivã în
care mã aflam, rãzboiul mi se pãrea, de fapt, oarecum interesant.
Nu mã îngrijora gândul cã trebuie sã lupt, sã ucid ºi, posibil, sã
fiu ucis. 

În luarea deciziei respective, cel mai greu mi-a fost sã trec
peste salariul pe care urma sã-l am ca luptãtor. Locotenenþii
secunzi din Infanteria Marinã erau plãtiþi cu 2 400 de dolari pe
an. La Standard Oil, câºtigam suma respectivã în douã sãptã-
mâni. În plus, când te gândeºti cã lucram numai ºapte luni pe an
ºi aveam cinci luni libere, este clar cã renunþam la multe avantaje.
Câºtigam aproape 7 000 de dolari pe lunã timp de ºapte luni, iar
apoi îmi luam concediu fãrã platã timp de cinci luni, fãrã sã-mi
fie teamã cã mã concediazã cineva pentru cã nu lucrez. Nu era
rãu deloc. Mulþi ar accepta pe loc un astfel de job. 

Cum Standard Oil era o companie foarte patriotã, cei de acolo
au fost foarte înþelegãtori când i-am informat cã plec sã-mi ser-
vesc þara. Mi-au spus cã puteam sã mã întorc sã lucrez din nou
pentru ei — dacã mã întorceam viu. Mi-au mai spus ºi cã timpul
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în care voi fi plecat la rãzboi se va adãuga la vechimea mea în
cadrul companiei. 

ªi acum îmi amintesc cã, ieºind din biroul din San Francisco al
companiei, de pe strada Market, am simþit un gol îngrozitor în
stomac. Mã tot întrebam: „Ce o sã faci? Eºti nebun? Nu trebuie
sã te duci. Nu trebuie sã lupþi. Eºti scutit de recrutare. Dupã
patru ani de ºcoalã, câºtigi, în sfârºit, foarte mulþi bani.“ Gândul
cã o sã ajung sã câºtig 200 de dolari pe lunã în loc de 4 000 îmi
suna în minte ca o moarã stricatã ºi aproape cã m-am întors din
drum ca sã-mi reiau activitatea în cadrul companiei. 

Aruncând o ultimã privire cãtre clãdirea companiei Standard
Oil, am condus pânã în Piaþa Ghirardelli ºi m-am oprit la barul
meu preferat, Buena Vista, ca sã risipesc niºte bani, asemenea
unui om bogat. Dându-mi seama cã, din clipa aceea, aveam sã
câºtig 200 de dolari pe lunã ca soldat în Infanteria Marinã, ºtiam
cã aceea ar fi putut fi ultima mea ocazie sã mã simt bogat ºi sã-mi
cheltuiesc finanþele ca atare. Aveam mulþi bani în buzunar ºi
voiam sã mã bucur de ei.

Primul lucru pe care l-am fãcut a fost sã cumpãr un rând de
bãuturã pentru toþi cei din bar. Asta a încins petrecerea. Dupã
puþin timp, am cunoscut o femeie frumoasã care era atrasã de
banii care curgeau cu nemiluita din portmoneul meu. Am plecat
împreunã din bar. Am luat cina ºi am bãut vin. Am râs ºi am
chefuit. Nu mã gândeam decât la un singur lucru: sã mãnânc, sã
beau ºi sã fiu vesel, cãci mâine s-ar putea sã mor.

La sfârºitul serii, încântãtoarea domniºoarã mi-a strâns mâna,
m-a sãrutat pe obraz ºi a plecat în grabã cu un taxi. Voiam mai
mult, dar ea nu voia decât banii mei. A doua zi de dimineaþã, am
condus din San Francisco pânã în Pensacola, unde se desfãºura
antrenamentul de zbor. În luna octombrie a anului 1969, m-am
prezentat la ºcoala de aviaþie. Peste douã sãptãmâni, era sã mor
când am vãzut ce-þi mai rãmâne dintr-un cec lunar de 200 de
dolari, dupã plata taxelor.

Cinci ani mai târziu, dupã un an petrecut în Vietnam, am fost
demobilizat în mod onorabil din Infanteria Marinã. Prima ºi
imediata mea provocare a fost legatã de IQ-ul financiar nr. 1,
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cum sã faci mai mulþi bani. Aveam 27 de ani ºi douã profesii
extraordinare în spate, una ca ofiþer de navã, a doua ca pilot.

O vreme, m-a bãtut gândul sã mã întorc la Standard Oil ºi
sã-mi cer vechea slujbã înapoi. Îmi plãcea Standard Oil ºi-mi
plãcea San Francisco. Îmi plãcea ºi salariul. Aº fi început de la
aproximativ 60 000 de dolari pe an, din moment ce Standard Oil
îmi adãugase la vechime timpul petrecut în Infanteria Marinã. 

A doua opþiune era sã obþin o slujbã ca pilot la companiile
aeriene. Celor mai mulþi colegi de-ai mei, foºti piloþi în Marinã,
li se ofereau slujbe foarte bune cu un salariu de început destul de
bun, de aproximativ 32 000 de dolari pe an. Deºi salariul nu era
aºa de bun ca la Standard Oil, îmi plãcea ideea de a lucra ca pilot
pentru o companie aerianã. În plus, salariul pe care mi l-ar fi
oferit o companie aerianã era mai mare decât salariul de 985 de
dolari pe lunã pe care îl plãteau cei din Infanteria Marinã unui
pilot cu o experienþã de cinci ani în domeniu.

Totuºi, în loc sã mã întorc la Standard Oil sau sã fiu pilot
pentru o companie aerianã, mi-am gãsit o slujbã la corporaþia
Xerox din centrul comercial al oraºului Honolulu. Salariul de
început era de 720 de dolari pe lunã. Pentru a doua oarã, accep-
tam o slujbã plãtitã prost. Prietenii ºi familia mea credeau cã
înnebunisem în rãzboi. 

Acum, poate cã vã întrebaþi de ce am optat pentru o slujbã
plãtitã cu 720 de dolari pe lunã într-un oraº foarte scump cum e
Honolulu. Rãspunsul þine de tema acestei cãrþi: ca sã-mi mãresc
IQ-ul financiar. Nu pentru bani am acceptat slujba de la Xerox,
ci ca sã-mi sporesc inteligenþa în plan financiar — în special IQ-ul
financiar nr. 1, cum sã faci mai mulþi bani. Hotãrâsem deja cã cea
mai bunã modalitate prin care puteam sã fac bani era sã devin
antreprenor, ºi nu pilot pentru o companie aerianã sau ofiþer de
navã. ªtiam cã trebuie sã-mi cultiv abilitãþi de vânzãtor ca sã pot
sã fiu antreprenor. Aveam o singurã problemã: eram incredibil
de timid ºi-mi era groazã sã nu fiu respins de oameni. 

Problemele mele erau timiditatea ºi lipsa abilitãþilor în dome-
niul vânzãrilor. Xerox îmi asigura un training profesional în
vânzãri. Ei aveau nevoie de agenþi de vânzãri. Eu intenþionam sã
devin agent de vânzãri. Aºa cã era o afacere bunã. Era o situaþie
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reciproc avantajoasã. La puþin timp dupã ce am fost angajat, com-
pania m-a trimis la sediul ei de traininguri din Lessburg, Virginia,
unde mi-am început în mod oficial trainingul în vânzãri.

Cei patru ani în care am lucrat pentru Xerox, din 1974 pânã în
1978, au fost foarte grei. În primii doi ani, am fost, de câteva ori,
la un pas de concediere, pentru cã nu vindeam nimic. Nu numai
cã nu vindeam nimic ºi eram în pericol sã-mi pierd slujba, dar
nici nu fãceam bani. Însã aveam un scop: sã devin cel mai bun
agent de vânzãri din sucursala din Honolulu a companiei. Aºa cã
înfruntam toate provocãrile cu hotãrâre. 

Dupã primii doi ani, experienþa câºtigatã în timpul trainingului
în vânzãri ºi pe teren a început sã dea rezultate ºi mi-am atins 
în final scopul de a deveni numãrul unu în materie de vânzãri în
cadrul sucursalei din Honolulu. Îmi depãºisem timiditatea ºi
groaza de a fi respins de ceilalþi ºi învãþasem sã vând. Ba mai
mult, fãceam mult mai mulþi bani decât aº fi fãcut ca ofiþer de
navã sau ca pilot pentru o companie aerianã. Dacã m-aº fi mulþu-
mit cu orice slujbã dupã rãzboi, nu mi-aº fi depãºit niciodatã
teama de respingere ºi timiditatea ºi nu m-aº fi bucurat niciodatã
de recompensele obþinute în urma provocãrilor pe care le-am
acceptat ºi le-am trecut cu bine. Am învãþat o lecþie valoroasã din
experienþa mea la Xerox: calea spre bogãþie stã în rezolvarea pro-
blemelor cu care te confrunþi. 

Odatã ce mi-am atins scopul ºi am devenit numãrul unu în
materie de vânzãri, am demisionat; eram pregãtit pentru a înfrunta
o altã provocare — construirea propriei afaceri. Orice om care ºi-a
fãcut propria afacere ºtie cã prima problemã de care se loveºte în
acest demers este, încã o datã, IQ-ul financiar nr. 1, cum sã faci
mai mulþi bani. Din moment ce nu aveam absolut niciun ban în
acel moment, trebuia sã-mi mãresc IQ-ul financiar nr. 1 destul
de repede. 

Înainte de a demisiona

În cartea mea anterioarã, Înainte de a demisiona, am scris
despre procesul de construire a primei mele afaceri mari, o afa-
cere care a adus pe piaþã primele portofele din nailon pentru
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surfiºti, cu prindere cu arici. În acea carte, am scris despre cele
opt componente care alcãtuiesc orice afacere ºi despre faptul cã,
în absenþa unuia dintre aceste elemente, foarte multe afaceri
eºueazã ºi se dovedesc neprofitabile. Cred cã lucrarea respectivã
este esenþialã pentru orice om care vrea sã fie antreprenor ºi sã-ºi
întemeieze propria afacere. Este important sã citeºti cartea res-
pectivã înainte sã demisionezi.

În acea carte, am scris despre modul în care am reuºit sã-mi
construiesc afacerea în aºa fel încât aceasta sã înregistreze un
succes extraordinar în aproximativ un an, timp în care am deve-
nit milionar. Apoi, afacerea a intrat brusc în faliment. Am descris
sentimentele mele ulterioare, de depresie ºi pierdere, dorinþa
puternicã de a fugi departe ºi de a mã ascunde de lume. Eram
înglodat în datorii ºi mã confruntam cu cea mai mare problemã
financiarã din viaþa mea de pânã atunci. 

Totuºi, tatãl meu bogat m-a încurajat sã-mi înfrunt proble-
mele ºi sã-mi reconstruiesc afacerea, în loc sã fug ºi sã declar fali-
ment. El mi-a reamintit cã rezolvarea acestei probleme complexe
mã va ajuta sã devin mai inteligent în plan financiar. Acesta a fost
unul dintre cele mai bune sfaturi pe care le-am primit vreodatã.
Deºi a fost dureros, procesul de înfruntare a problemei ºi recon-
struire a afacerii a fost cea mai bunã formã de educaþie în dome-
niu pe care aº fi putut s-o primesc vreodatã. Mi-a luat câþiva ani
sã rezolv problema ºi sã-mi pun din nou afacerea pe picioare, dar
în urma acestui proces, IQ-urile mele financiare, de la nr. 1 pânã
la nr. 5, au crescut ºi eu m-am transformat într-un antreprenor
mai inteligent în plan financiar. 

Reconstruirea afacerii mele, care ajunsese în paraginã, a fost
ºcoala mea în materie de afaceri. Primul lucru pe care a trebuit
sã-l fac a fost sã restabilesc cele opt componente ale afacerii mele,
triunghiul P-I. Al doilea lucru pe care a trebuit sã-l fac a fost
sã-mi redefinesc afacerea prin gãsirea unei niºe competitive. Vezi
tu, pânã în 1981, anul în care mi-am reconstruit afacerea, piaþa
era acaparatã de alþi producãtori de portofele. Portofelele din
nailon produse în þãri precum Coreea, Taiwan ºi Indonezia
monopolizau piaþa din toatã lumea. În comerþul cu amãnuntul,
preþurile la portofele scãzuserã de la 10 dolari — preþul pe care îl
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stabilisem eu — la un dolar în magazinele din cartierul Waikiki ºi
în lume. Portofelele din nailon deveniserã un produs de uz
curent. Dupã cum se ºtie, piaþa acestor produse este dominatã de
producãtorul care oferã cel mai mic preþ. Ca sã fiu competitiv în
aceastã piaþã, aveam nevoie de o niºã. Trebuia ca afacerea mea sã
devinã un brand. Am descoperit aceastã oportunitate în dome-
niul muzicii rock & roll.

Aºa cum am arãtat în cartea Înainte de a demisiona, am avut
ideea cu muzica rock & roll ºi mi-am salvat afacerea obþinând
dreptul de a imprima nume de trupe rock pe portofelele mele. 
În scurt timp, am produs portofele cu sigla celor de la Van Halen,
Judas Priest, Duran Duran, Iron Maiden, Boy George ºi alþii.
Deoarece folosirea siglei era legalã, am putut sã restabilesc preþul
de 10 dolari pe portofel. Deºi acum trebuia sã le plãtesc o rede-
venþã trupelor muzicale, faptul cã aveam un produs cu licenþã mi-a
deschis uºile retailerilor din toatã America ºi din lume. Afacerea
mea prospera ºi am început din nou sã fac foarte mulþi bani. 

Dupã cum am mai spus, inteligenþa în plan financiar creºte
prin rezolvarea problemelor prezente. Pânã în 1981, rezolvasem
problema reconstruirii afacerii mele. Apoi, a apãrut urmãtoarea
problemã: cum sã-i bat pe competitorii mei care comercializau
produse similare la preþuri mici ºi pe imitatorii care-mi furaserã
ideea ºi care se îmbogãþeau în timp ce eu sãrãceam.

Trebuia sã înfrunt problema piratãrii produselor mele. Oamenii
care-mi copiaserã primul produs, portofelul original din nailon,
îmi copiau, acum, ºi niºa competitivã. Ei au început sã fabrice
aceleaºi produse cu licenþã pe care le fãceam ºi eu ºi sã le vândã la
preþuri mai mici. Singura deosebire era cã ei nu plãteau nicio
redevenþã trupelor rock & roll. 

Dupã câteva luni de luptã cu piratarea, mi-am dat seama cã
singurii oameni care se îmbogãþeau din aceastã chestiune erau
avocaþii mei, care mã taxau ca sã-i înfrunte pe plagiatori în
instanþã, dar nu câºtigau niciodatã. Plagiatorii erau mai inteli-
genþi ºi mai rapizi decât avocaþii. Tot ce-mi spuneau avocaþii mei
era cã au nevoie de mai mulþi bani ca sã câºtige procesul. Nu mi-a
luat mult timp ca sã-mi dau seama cã nu fãceam decât sã plãtesc
un alt grup de prãdãtori care, chipurile, erau de partea mea.
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Învãþam o altã lecþie valoroasã despre afaceri ºi bani — pe care o
s-o expun în capitolul urmãtor —, o lecþie legatã de IQ-ul finan-
ciar nr. 2, cum sã-þi protejezi banii.

O vorbã spune aºa: „Dacã nu poþi sã-þi învingi adversarii,
alãturã-te lor!“ Fiind sãtul sã investesc bani într-o luptã pe care
eram pe cale s-o pierd, mi-am concediat avocaþii ºi am plecat în
Coreea, Taiwan ºi Indonezia ca sã-mi unesc forþele cu ale pla-
giatorilor. În loc sã mã lupt cu ei în instanþã, ceea ce mã costa
mult mai mulþi bani decât fãceam, le-am acordat competitorilor
mei licenþã ca sã producã portofelele respective pentru mine.
Costurile de producþie ale afacerii mele au scãzut, taxele legale
au scãzut ºi ele, plus cã acum aveam fabrici mai bune în spate. 
În sfârºit, puteam sã fac ceea ce ºtiam eu cel mai bine — sã vând.
Afacerea a prosperat din nou. În curând, produsele noastre erau
în magazine ºi puse în vânzare la concertele rock. În 1982, 
a apãrut un nou canal de televiziune, MTV. Afacerea noastrã 
a început sã meargã excepþional ºi, încã o datã, ploua cu bani.

În luna ianuarie a anului 1984, mi-am vândut partea din afa-
cerea cu portofele din nailon celor doi parteneri ai mei. Eu ºi
Kim am plecat din Hawaii ºi ne-am mutat în California ca sã ne
înfiinþãm o companie educaþionalã pe probleme de afaceri. Nici
nu-mi trecea prin minte cã este aºa o mare diferenþã între a vinde
un produs ºi a vinde servicii de educaþie. Anul 1985 a fost cel
mai greu din viaþa noastrã. Ne-am epuizat economiile ºi, în
scurt timp, problema insuficienþei banilor a devenit una majorã. 
Eu mai fusesem falit ºi înainte, dar Kim nu. Faptul cã a rãmas
alãturi de mine se datoreazã caracterului ei, ºi nu faptului cã arãt
eu bine. Totuºi am lucrat împreunã ºi am construit o ºcoalã
internaþionalã de afaceri, investind în birouri în Statele Unite,
Australia, Noua Zeelandã, Singapore ºi Canada. În 1994, eu ºi
Kim am vândut afacerea ºi ne-am pensionat, având un venit
pasiv destul de mare din investiþiile noastre în domeniul imo-
biliar, astfel încât sã nu avem probleme cu banii pentru tot 
restul vieþii. 

Dar… ne-am plictisit. Dupã o perioadã scurtã de pensionare,
eu ºi Kim am produs, în 1996, jocul de strategie CASHFLOW ºi,
în 1997, am publicat pe cont propriu cartea Tatã bogat, tatã
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sãrac. La jumãtatea anului 2000, Oprah Winfrey m-a invitat la
emisiunea ei, unde am discutat timp de o orã, iar restul este isto-
rie. Astãzi, compania „Tatã Bogat“ este o afacere internaþionalã.
Succesul ei se datoreazã în mare parte învãþãmintelor pe care
le-am tras din eºecurile ºi reuºitele afacerilor mele anterioare.
Dacã nu aº fi învãþat câte ceva din rezolvarea fiecãrei probleme
cu care m-am confruntat, nu aº fi ajuns niciodatã unde mã aflu
azi. Dacã aº fi renunþat ºi m-aº fi dat bãtut în faþa greutãþilor, tu
nu ai citi aceastã carte acum.

Fiecare þel are un proces de desfãºurare

ªtim cu toþii cã fiecare þel pentru care meritã sã aºtepþi are un
proces de desfãºurare, un timp în care trebuie sã trudeºti pentru
realizarea lui. De exemplu, ca sã devii medic, trebuie sã treci
printr-un proces riguros de educaþie ºi training. Mulþi oameni
viseazã sã devinã medici, dar nu reuºesc sã treacã prin acest
proces. În precedentele pagini, tocmai ai citit despre procesul
meu de evoluþie în afaceri ºi dã-mi voie sã-þi spun cã a fost nevoie
de multã muncã pentru a-l încheia cu bine. 

Unul dintre motivele pentru care oamenii au IQ-ul financiar
nr. 1 — cum sã faci mai mulþi bani — foarte scãzut este cã vor
doar banii, fãrã sã treacã prin procesul producerii lor. Majoritatea
oamenilor nu realizeazã cã tocmai procesul producerii banilor te
face bogat, ºi nu banii. Unul dintre motivele pentru care mulþi
câºtigãtori la loterie sau copii care moºtenesc averea familiei
devin faliþi la scurt timp dupã ce-a dat norocul peste ei este cã
intrã în posesia banilor fãrã sã treacã prin procesul realizãrii lor.
Mulþi alþi oameni nu reuºesc sã devinã bogaþi pentru cã-ºi preþu-
iesc venitul regulat mai mult decât procesul prin care învaþã sã
devinã mai bogaþi ºi mai inteligenþi în plan financiar. Teama de
sãrãcie îi þine pe loc. Din cauza acestei frici, ei nu-ºi asumã riscuri
ºi nu-ºi rezolvã problemele pe care trebuie sã le rezolve ca sã
devinã bogaþi. 
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Suntem cu toþii diferiþi

Toþi suntem diferiþi ºi avem calitãþi ºi defecte variate. Toþi
trecem prin procese diferite, prin provocãri diferite ºi ne con-
fruntãm cu probleme diferite. Unii oameni sunt fãcuþi ca sã fie
agenþi de vânzãri. Eu n-am fost. Prima mea problemã în acest
sector a fost incapacitatea de a-mi învinge teama cã nu voi vinde
nimic ºi teroarea de a fi respins de ceilalþi. Unii oameni sunt
fãcuþi sã fie antreprenori. Eu n-am fost. A trebuit sã învãþ sã fiu
antreprenor. 

Motivul pentru care îþi explic toate aceste lucruri este acela de
a te face sã înþelegi cã nu este neapãratã nevoie sã înveþi sã vinzi
sau sã fii antreprenor. Acesta a fost procesul meu. S-ar putea ca
al tãu sã fie diferit. Primul pas cãtre mãrirea IQ-ului financiar nr. 1,
cum sã faci mai mulþi bani, este sã decizi care este, pentru tine,
cea mai bunã cale de a face mai mulþi bani. Dacã cea mai bunã
cale în acest sens este sã devii medic, pregãteºte-te pentru facul-
tatea de medicinã. Dacã trebuie sã devii un jucãtor profesionist
de golf, pregãteºte-te pentru acest domeniu. Þine minte cã pro-
cesul realizãrii unui scop este mai important decât scopul în sine. 

Inteligenþa emoþionalã

În acest stadiu, este important sã spun cã inteligenþa în plan
financiar presupune, de asemenea, ºi inteligenþã emoþionalã.
Warren Buffett, cel mai bogat investitor din lume, spune astfel:
„Dacã nu-þi poþi controla emoþiile, nu-þi poþi controla nici finan-
þele.“ Acelaºi lucru este valabil ºi pentru procesul realizãrii
þelului tãu. Unele dintre cele mai grele momente din procesul
meu în afaceri a fost sã nu renunþ când m-am simþit deprimat, 
sã nu mã pierd cu firea când am fost frustrat ºi sã continui sã
studiez, în loc sã fug.

Un alt motiv pentru care mulþi oameni eºueazã de-a lungul
procesului realizãrii scopurilor lor este cã nu pot trãi fãrã satis-
facþii imediate. Principalul motiv pentru care am amintit cã, la
început, am avut un salariu mic este acela de a ilustra importanþa
satisfacþiei care se lasã aºteptatã. 
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Mulþi îºi sacrificã bogãþia din viitor pentru câþiva bani din
prezent. Eu nu am fãcut prea mulþi bani la 20 sau la 30 de ani, dar
astãzi fac milioane. 

Controlarea emoþiilor puternice ºi amânarea satisfacþiei ime-
diate au fost esenþiale în dezvoltarea inteligenþei mele în plan
financiar. Cu alte cuvinte, inteligenþa emoþionalã este esenþialã
pentru dobândirea inteligenþei în plan financiar. De fapt, aº
spune cã, atunci când vine vorba de bani, inteligenþa emoþionalã
este cea mai importantã formã de inteligenþã dintre toate. Este
mai importantã ca inteligenþa în plan academic sau profesional.
De exemplu, mulþi oameni nu-ºi urmeazã visurile din cauza
fricii. Odatã porniþi pe acest drum, ei renunþã când au primul
eºec, ºi apoi îi învinovãþesc pe ceilalþi pentru nereuºita lor, în loc
sã-ºi asume responsabilitatea pentru aceasta.

Cei ce renunþã câºtigã rar

Un tânãr a lucrat pentru mine acum câþiva ani. Era foarte
inteligent, ºarmant, avea studii MBA ºi câºtiga mulþi bani. 
În timpul liber, el ºi soþia lui au încercat sã facã multe afaceri
riscante. Au încercat cu imobilele ºi au eºuat. Au cumpãrat o
micã francizã ºi au eºuat. Apoi au cumpãrat un azil de bãtrâni ºi
erau pe punctul de a pierde tot, pentru cã unii dintre pacienþi au
murit pe neaºteptate. În prezent, s-au întors amândoi la muncã,
având slujbe foarte bine plãtite, dar un sentiment tulburãtor de
inadaptare.

Menþionez povestea acestui cuplu pentru cã cei doi nu au
reuºit sã înveþe din experienþele lor. Ei s-au dat bãtuþi. Când le-a
fost greu, au renunþat. Deºi este lãudabil cã au încercat sã se
ocupe de atâtea afaceri riscante, cei doi au abandonat totul când
s-au lovit de probleme prea mari, care li se pãreau insolvabile. 
Ei nu au reuºit sã treacã peste eºecurile lor ºi sã înveþe din greºeli.
Nu ºi-au dat seama cã procesul prin care au trecut, ºi nu banii, i-a
fãcut bogaþi. 

Una dintre cele mai dure lecþii pe care a trebuit sã le învãþ de
la tatãl meu bogat a fost sã continui procesul dezvoltãrii perso-
nale pânã când câºtig. Când am avut probleme la compania
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Xerox pentru cã nu reuºeam sã vând nimic, am vrut sã renunþ.
Pentru cã nu puteam sã vând, nu câºtigam bani. De fapt, faptul
de a locui în Honolulu mã costa mai mult decât câºtigam la
muncã. Tatãl meu bogat mi-a spus: „Poþi sã renunþi dupã ce
câºtigi, dar sã nu renunþi niciodatã când pierzi.“ Am demisionat
abia în 1978, dupã ce am devenit cel mai bun agent de vânzãri din
filiala din Honolulu a companiei. Procesul prin care trecusem mã
fãcuse mai bogat, atât la nivel mintal, cât ºi în plan financiar.
Depãºindu-mi incapacitatea de a vinde, am reuºit sã-mi depãºesc
ºi incapacitatea de a face bani. 

În timp ce lucram pentru Xerox, am început, în timpul liber,
sã construiesc afacerea cu portofele de nailon. În 1978, am ajuns
sã mã ocup exclusiv de afacerea mea cu portofele. Aceasta a
început sã meargã, dar apoi a dat faliment. Am vrut încã o datã sã
renunþ; ºi încã o datã, tatãl meu bogat mi-a amintit cã procesul
realizãrii scopului este mai important decât scopul în sine. 
El mi-a reamintit de multe ori cã, deºi eram înglodat în datorii ºi
aveam foarte puþini bani, în momentul ºi în situaþia în care îmi
voi rezolva problema n-o sã mai am niciodatã grija banilor. 
Îmi spunea cã, dupã aceea, voi ºti cum sã-mi fac o afacere proprie
ºi voi deveni puþin mai inteligent în plan financiar. Dar, înainte
de toate, trebuia sã rezolv problema cu care mã confruntam.

Prea mulþi bani

La începutul acestei cãrþi, am scris cã existã douã tipuri de
probleme financiare. Una, sã nu ai destui bani; a doua, sã ai prea
mulþi bani. În 1974, dupã ce am pãrãsit Infanteria Marinã, a tre-
buit sã mã hotãrãsc în ce tabãrã vreau sã fiu. Dacã voiam sã am
prea puþini bani, fie alegeam slujba de la Standard Oil, fie îmi
gãseam un job la o companie aerianã. Dacã voiam sã am prea
mulþi bani, trebuia sã accept slujba de la Xerox, chiar dacã era
plãtitã mai prost. Este evident cã am ales sã am prea mulþi bani.

Voiam sã învãþ, nu doar sã fac bani. ªtiam cã pot fi ofiþer de
navã sau pilot. Am ales compania Xerox pentru cã nu ºtiam dacã
pot fi antreprenor. ªtiam cã pot sã eºuez. ªtiam, de asemenea, cã
am foarte multe de învãþat, dacã înfrunt riscul eºecului. În cazul
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în care cãdeam pradã fricii de eºec — de sãrãcie, nu m-aº fi ridicat
niciodatã din mizerie. 

Unul dintre motivele pentru care oamenii nu-ºi mãresc IQ-ul
financiar nr. 1 este cã se limiteazã la ceea ce ºtiu sã facã. În loc sã
accepte o nouã provocare ºi sã înveþe lucruri noi, ei se feresc de
riscuri. Acum, asta nu înseamnã cã trebuie sã faci lucruri riscante
ºi stupide. Sunt mult lucruri pe care am putea sã le facem, dar pe
care alegem sã nu le facem. De exemplu, eu aº fi putut sã aleg sã
urc pe Everest. Sau m-aº fi putut înscrie la programul pentru
astronauþi al NASA. Sau aº fi putut intra în politicã ºi aº fi putut
candida pentru o funcþie publicã. Ce vreau sã spun este cã mi-am
ales urmãtoarea provocare cu grijã, nu la întâmplare. M-am
întrebat: „Cum va fi viaþa mea, dacã accept aceastã provocare ºi
reuºesc?“ Pune-þi ºi tu aceeaºi întrebare!

Helen Keller, subiectul excelentului film Triumful spiritului, a
spus odatã: „Viaþa este fie o aventurã riscantã…, fie nimic.“ Sunt
întru totul de acord cu ea. Dupã pãrerea mea, unul dintre modu-
rile prin care-þi poþi mãri IQ-ul financiar nr. 1 este sã priveºti viaþa
ca pe o aventurã din care ai de învãþat. Pentru prea mulþi oameni,
viaþa înseamnã siguranþã, adicã sã faci lucrurile pe care trebuie sã le
faci ºi sã alegi siguranþa în câmpul muncii în loc sã alegi sã trãieºti.
Nu trebuie sã duci o viaþã riscantã sau periculoasã. Viaþa înseamnã
sã înveþi, iar sã înveþi înseamnã sã te aventurezi. 

Iatã pentru ce nu m-am întors eu la nave sau la avioane, deºi
îmi plãceau ambele profesii. Era timpul pentru o nouã aventurã.
A fi inteligent nu înseamnã a memora rãspunsuri bine ºtiute ºi a
evita sã greºeºti — un comportament care, în ºcoalã, este definit
drept inteligent. În adevãratul sens al cuvântului, a fi inteligent
înseamnã a învãþa sã rezolvi probleme ca sã ajungi sã poþi rezolva
probleme ºi mai mari. Adevãrata inteligenþã stã în bucuria de a
învãþa, iar nu în teama de a eºua. 

Cum sã faci mai mulþi bani

Urmãtoarea situaþie financiarã împreunã cu schema cadra-
nului banilor te vor ajuta sã fii mai precis în alegerile tale pentru
creºterea IQ-ul financiar nr. 1, cum sã faci mai mulþi bani.
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Din aceastã diagramã reiese cã oamenii din categoriile A ºi L
lucreazã pentru bani. Ei lucreazã contra unui venit regulat, a
unui comision sau fiind plãtiþi la orã. Cei din categoriile P ºi I
lucreazã pentru active care produc fie bani lichizi, fie capital. 

Unul dintre motivele pentru care eu fac mai mulþi bani decât
colegii mei care au lucrat pe nave sau care au pilotat avioane este
cã ei au avut un salariu fix. Eu, pe de altã parte, am vrut sã
construiesc active ca antreprenor ºi sã achiziþionez active ca
investitor. Cu alte cuvinte, cei din categoriile A ºi L se concen-
treazã asupra coloanei venitului a situaþiei lor financiare, iar
oamenii din categoriile P ºi I se concentreazã asupra coloanei
activelor. 

Unul dintre cele mai grele lucruri este sã-i faci pe cei din cate-
goriile A ºi L sã înþeleagã cã un om din categoria P sau I nu
lucreazã pentru bani. Practic, acesta lucreazã pe gratis, ceea ce
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este foarte greu de înþeles pentru mulþi. Oamenii din categoriile
A ºi L lucreazã ca sã fie plãtiþi ºi trebuie sã fie plãtiþi ca sã mun-
ceascã. Munca pe gratis, executatã chiar ºi ani de zile, nu cores-
punde cu profilul lor emoþional sau profesional. Oamenii din
categoriile A ºi L se pot oferi voluntari, luând parte la acþiuni
caritabile, sau pot lucra pro bono pentru cauze nobile, dar, când
vine vorba de venitul personal, ei lucreazã pentru bani. Ca regulã
generalã, ei nu muncesc pentru a construi sau pentru a achizi-
þiona active. 

În termeni de contabilitate, un om din categoria A sau L mun-
ceºte pentru venitul câºtigat, iar un om din categoria P sau I
munceºte pentru un venit pasiv sau care þine de portofoliu. În
urmãtorul capitol, „IQ-ul financiar nr. 2: cum sã-þi protejezi
banii“, vei afla de ce conteazã foarte mult în plan financiar venitul
pentru care munceºte o persoanã. Venitul câºtigat este venitul cel
mai greu de protejat împotriva prãdãtorilor financiari. De aceea,
din punct de vedere financiar, nu este foarte inteligent sã mun-
ceºti pentru un venit câºtigat. 

Mulþi oameni care sunt liber-profesioniºti nu au o afacere. 
Au o slujbã. Dacã aceºti oameni nu mai muncesc, venitul lor nu
mai existã sau scade. Prin definiþie, o slujbã nu este un activ.
Activele îþi aduc bani fie cã munceºti, fie cã nu. Dacã vrei sã ºtii
mai multe despre diferenþele dintre cadranele A, L, P ºi I, te încu-
rajez sã citeºti cea de-a doua carte pe care am scris-o ºi am publi-
cat-o în seria „Tatã bogat“, Cadranul banilor.

De ce devin bogaþii ºi mai bogaþi

Dacã te uiþi la diagrama de la pagina 64, vei înþelege uºor de ce
devin bogaþii ºi mai bogaþi. 

Unul dintre motivele pentru care sãracii ºi clasa de mijloc se
luptã sã supravieþuiascã este cã lucreazã pentru bani ºi au un
salariu fix. Când munceºti pentru bani ºi vrei sã câºtigi mai bine,
trebuie fie sã trudeºti mai mult ºi un timp mai îndelungat, fie sã
mãreºti tariful serviciilor oferite. Sã trudeºti mai mult ºi un timp
mai îndelungat este problematic din punct de vedere fizic, pentru
cã noi, oamenii, avem o cantitate finitã de timp ºi energie. 
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Unul dintre motivele pentru care bogaþii devin ºi mai bogaþi
este cã, în fiecare an, ei muncesc ca sã construiascã sau ca sã
achiziþioneze ºi mai multe active. Pentru a avea mai multe active,
nu trebuie sã munceºti mai mult sau pentru o perioadã mai
îndelungatã. De fapt, cu cât este mai ridicat IQ-ul financiar al
unei persoane, cu atât aceasta munceºte mai puþin ca sã achiziþio-
neze active mai multe ºi de o calitate mai bunã. Vezi tu, activele
muncesc pentru bogaþi producând venit pasiv. 

În fiecare an, eu ºi Kim ne stabilim obiective cu privire la cât
de multe active ne dorim. Nu ne stabilim ca scop sã facem mai
mulþi bani. Când Kim a început sã investeascã în imobile, în
1989, voia sã ajungã sã deþinã 20 de proprietãþi rezidenþiale în 
10 ani. În momentul respectiv, pãrea un scop greu de îndeplinit.
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A început cumpãrând o casã cu douã dormitoare ºi o baie în
Portland, Oregon. Peste 18 luni, deci nu peste 10 ani, avea peste
20 de proprietãþi. Dupã ce ºi-a atins scopul, a vândut imobilele,
obþinând un capital de peste un milion de dolari, bani cu care a
cumpãrat alte imobile mai mari ºi mai bune în Phoenix, Arizona,
scutite de taxe. 

În 2007, scopul ei a fost sã adauge în portofoliu încã 500 de
imobile pentru închiriere. Are deja peste 1 000 de imobile care îi
aduc un venit pasiv — cel mai puþin impozitat venit — în fiecare
lunã. Kim face mai mulþi bani decât majoritatea bãrbaþilor ºi a
reuºit toate acestea în calitate de antreprenor de tip I, conform
cadranului banilor. 

Eu mã concentrez pe mãrirea veniturilor din afaceri ºi schimb
de mãrfuri. Investesc foarte mult în companii petroliere ºi în
companii care comercializeazã aur ºi argint. Ca antreprenor
educaþional, de fiecare datã când scriu o carte, primesc bani
dupã ea timp de câþiva ani la rând sub formã de drepturi de
autor de la aproximativ 50 de edituri din diferite pãrþi ale lumii.
Momentan, mã ocup, pe lângã toate aceste afaceri, ºi de un sis-
tem de distribuþie în francizã. Din afacerea mea cu portofele, am
învãþat cã este mai bine sã oferi licenþã de producþie decât sã
obþii una. Deºi îmi plac afacerile imobiliare, îmi place mult mai
mult sã fiu antreprenor de tip P.

Nu scriu despre asta ca sã mã laud. De fapt, chiar ezit sã fiu
prea explicit când vine vorba despre averea mea ºi a lui Kim sau
despre felul în care am reuºit noi sã facem bani. Unii oameni îi
dispreþuiesc pe cei care fac foarte mulþi bani. Dupã cum vei afla
din capitolul urmãtor, în care voi vorbi despre prãdãtorii finan-
ciari, este periculos sã le spui oamenilor cã eºti bogat. 

Un motiv important pentru care îmi asum riscul de a dezvãlui
cu ce ne ocupãm eu ºi Kim este cã amândoi suntem dedicaþi edu-
caþiei noastre financiare ºi creºterii IQ-ului nostru financiar. 
În ceea ce priveºte serviciile de educaþie financiarã, problema este
cã, în general, oamenii care le vând sau le împãrtãºesc fac parte
din secþiunile A ºi L ale cadranului banilor. Este vorba de anga-
jaþi sau de liber-profesioniºti. Cei mai mulþi dintre ei nu sunt, cu
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adevãrat, bogaþi. Mulþi sunt jurnaliºti care scriu despre bani, 
în condiþiile în care ei înºiºi au puþini bani. Sau sunt agenþi de
vânzãri, brokeri la bursã ori agenþi imobiliari. Mulþi dintre aceºti
experþi financiari dispun de aceleaºi lucruri ca cei din secþiunile 
A ºi L. Au planuri de pensionare pe bazã de acþiuni, obligaþiuni
ºi fonduri mutuale. Mulþi conteazã pe bursa de valori ca sã
supravieþuiascã din punct de vedere financiar ºi vor ajunge faliþi,
dacã se va produce o cãdere masivã a pieþei în perioada în care se
vor pensiona. Mulþi vor avea dificultãþi financiare, dacã puterea
de cumpãrare a dolarului american continuã sã scadã ºi dacã va
creºte inflaþia. Pe scurt, mulþi experþi financiari care oferã sfaturi
financiare nu ºtiu dacã planurile lor de pensionare vor funcþiona.
Dacã ar fi ºtiut asta cu siguranþã, mulþi dintre ei s-ar fi pensionat
pânã acum. 

Eu ºi Kim ºtim cã planul nostru de pensionare funcþioneazã.
ªtim asta pentru cã activele noastre ne aduc în fiecare lunã un
venit pasiv. Nu facem economii pentru viitor ºi nu investim
bani în obligaþiuni sau fonduri mutuale. Dacã dãm faliment,
ceea ce este întotdeauna posibil, adevãratul nostru activ va fi
IQ-ul financiar. Putem reconstrui totul din nou pentru cã
ne-am concentrat mai mult pe a învãþa mai degrabã decât pe a
face bani. Am învãþat sã ne administrãm propriii bani în loc 
sã-i dãm pe mâna celor din secþiunile A ºi L. Cum spunea tatãl
meu bogat: „Simplul fapt cã investeºti sau cã eºti liber-pro-
fesionist nu înseamnã cã te poþi numi investitor sau cã deþii 
o afacere.“

Pe scurt

Secretul prin care poþi face mai mulþi bani se aflã în urmã-
toarea diagramã:
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Ca sã devii bogat, trebuie sã te împaci cu faptul cã problemele
nu vor dispãrea niciodatã. Dupã ce gãseºti o soluþie la o pro-
blemã, va apãrea o nouã problemã. Secretul este sã-þi dai seama
cã procesul de rezolvare a acestor probleme te face bogat. Dupã
ce începi sã-þi rezolvi propriile probleme, dar ºi pe ale celorlalþi,
poþi sã faci orice. 

Oamenii te vor plãti ca sã le rezolvi problemele. De exemplu,
eu îi dau bani medicului meu ca sã mã menþinã sãnãtos. O plãtesc
pe menajera mea sã-mi pãstreze casa curatã. Îmi fac cumpãrãturile
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la supermarketul din zona în care locuiesc pentru cã, dacã nu
mãnânc, risc sã mã înfometez ºi sã mor de foame. O plãtesc pe
persoana care conduce restaurantul din zonã ca sã-mi livreze
mâncare bunã ºi ca sã-mi asigure o cinã fabuloasã. Le plãtesc taxe
funcþionarilor publici ca sã asigure o guvernare bunã. Donez
bani la bisericã pentru orientare ºi educaþie spiritualã. 

Kim câºtigã foarte mulþi bani pentru cã rezolvã o mare pro-
blemã, problema asigurãrii unei locuinþe de calitate la un preþ
avantajos pentru client. Cu cât munceºte mai mult, cu atât câºtigã
mai mulþi bani. Eu muncesc din greu sã rezolv problema nevoii
de educaþie financiarã a oamenilor. 

În termeni simpli, existã trilioane de modalitãþi prin care poþi
sã faci mai mulþi bani, pentru cã existã trilioane, dacã nu chiar un
numãr infinit de probleme care trebuie rezolvate. Întrebarea
este: tu ce probleme vrei sã rezolvi? Cu cât rezolvi mai multe
probleme, cu atât vei deveni mai bogat. 

Mulþi oameni vor sã fie plãtiþi fãrã sã facã nimic ºi nu vor sã
rezolve nicio problemã. Sau vor sã fie plãtiþi mai mult decât se
cuvine pentru rezolvarea unei probleme. Unul dintre motivele
pentru care nu m-am alãturat unei companii sindicaliste din
domeniul naval este acela cã sunt un capitalist, ºi nu un muncitor.

Tatãl meu sãrac era un sindicalist. De fapt, era ºeful profeso-
rilor din sindicatul din Hawaii. Îi înþeleg punctul de vedere con-
form cãruia profesorii au mai multã putere în colectiv. Fãrã
sindicat, profesorii ar fi plãtiþi ºi mai puþin ºi ar avea ºi mai puþine
beneficii. Fãrã un sindicat al profesorilor, educaþia ar avea de
suferit mai mult decât în prezent. 

Tatãl meu bogat a fost un capitalist. Capitaliºtii cred cã poþi
produce un produs mai bun la un preþ mai bun. Dacã nu poþi
oferi un produs mai bun la un preþ mai bun unui numãr mai mare
de oameni, atunci piaþa te va pedepsi. Cu alte cuvinte, capitalis-
tul este plãtit ca sã rezolve probleme, nu ca sã creeze probleme —
asta în cazul în care nu produce puzzle-uri.

Mulþi îi considerã pe capitaliºti niºte porci. ªi mulþi dintre ei
sunt, într-adevãr, niºte porci lacomi. Totuºi existã ºi capitaliºti
care fac mult bine, furnizând lumii asigurãri medicale, mâncare,
transport, energie ºi servicii de telecomunicaþie. În calitate de
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capitalist care face tot ce poate ca sã transforme lumea aceasta
într-un loc mai bun, eu am o mare problemã cu oamenii care vor
sã fie plãtiþi fãrã sã facã nimic sau care vor sã fie plãtiþi mai mult
ca sã facã mai puþin. Dupã pãrerea mea, o persoanã care vrea sã
fie plãtitã mai mult ºi sã facã mai puþin sau nimic este, de aseme-
nea, tot un porc lacom. 

Celor care vor sã fie plãtiþi mai mult pentru un efort mai mic
viaþa li se va pãrea din ce în ce mai grea pe mãsurã ce lumea se
schimbã. De exemplu, sindicatele muncitoreºti americane care
cer salarii mai mari ºi beneficii mai multe pentru un efort mai mic
sunt principalele vinovate pentru faptul cã cererea de locuri de
muncã se mutã peste ocean. În momentul de faþã, în America, un
muncitor sindicalist din industria automobilelor este plãtit cu
aproximativ 75 de dolari pe orã, inclusiv beneficii. În China,
acelaºi muncitor este plãtit cu aproximativ 75 de cenþi pe orã. 
În timp ce scriu aceste rânduri, Chrysler semneazã un acord cu
compania Chery Motors din China ca sã producã maºini acolo.
Preþul este mai mic de 2 500 de dolari pe maºinã. Aproape aceeaºi
sumã cu care-þi asiguri maºina în America pe un an. 

Un capitalist adevãrat este, pur ºi simplu, un om ce recunoaºte
o problemã ºi creeazã un produs sau un serviciu care sã rezolve
acea problemã. Poþi sã ceri un preþ mai ridicat pentru produsul
sau serviciul tãu, dacã acesta are o valoare perceputã mai mare,
dar trebuie sã existe ºi o valoare adãugatã. De exemplu, eu cer un
preþ mai mare pentru cãrþile ºi jocurile mele, deoarece, pentru
unii oameni, ele au o valoare educaþionalã mai mare. Pentru
mulþi alþi oameni, cãrþile ºi jocurile mele nu meritã banii. Mulþi
nu preþuiesc brandul meu de educaþie financiarã, fiindcã acesta
nu le rezolvã problemele financiare. Mulþi oameni nu cred cã regu-
lile financiare s-au schimbat în 1971 ºi 1974, încãpãþânându-se sã
creadã cã pot munci din greu în continuare, cã pot economisi
bani, cã pot investi în fonduri mutuale ºi cã pot avea pretenþia de
a primi mai mulþi bani pentru mai puþinã muncã. De dragul
viitorului financiar al lor ºi al familiilor lor, sper ca aceste con-
vingeri ºi acþiuni sã le rezolve problemele financiare. 

De dragul tãu, sper cã nu eºti de aceeaºi pãrere cu ei. Am o
bãnuialã cã nu crezi asta din moment ce citeºti aceastã carte ºi 
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te preocupi constant de nivelul inteligenþei tale în plan financiar.
Gândeºte-te neîntârziat la ce fel de probleme ai putea sã rezolvi,
înfruntã-le ºi te vei îmbogãþi! Dupã ce vei face bani, va trebui 
sã foloseºti toate resursele inteligenþei tale în plan financiar 
ca sã-i protejezi. Despre asta voi vorbi în capitolul urmãtor,
„IQ-ul financiar nr. 2: cum sã-þi protejezi banii“.
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CAPITOLUL 4

IQ-ul financiar nr. 2:
cum sã-þi protejezi banii

Este important sã-þi protejezi banii de prãdãtorii financiari.
Dupã cum ºtiu mulþi dintre noi, lumea este plinã de oameni 
ºi organizaþii care pândesc ocazia sã se foloseascã de banii 
tãi. Multe dintre aceste persoane ºi organizaþii sunt foarte inte-
ligente ºi puternice. Dacã sunt mai inteligente decât tine sau au
mai multã putere decât tine, îþi vor lua banii. Din acest motiv,
IQ-ul financiar nr. 2 este foarte important.

Cum îþi mãsori IQ-ul financiar nr. 2?

IQ-ul financiar nr. 1 se mãsoarã, în general, în bani. IQ-ul
financiar nr. 2 se mãsoarã în procente. Iatã ce vreau sã spun.
Urmãtoarele trei exemple se referã la trei procente diferite:

1. În America, o persoanã care are un salariu de 100 000 de
dolari pe an plãteºte taxe combinate — federale, de stat ºi
FICA1 — în valoare de aproximativ 50%. Dupã plãtirea taxe-
lor, venitul net al acestei persoane este de 50 000 de dolari. 

1 FICA (sau Federal Insurance Contributions Act): o taxã impusã de
guvernul federal atât angajatului, cât ºi angajatorului, prin care se finanþeazã
programele Social Security ºi Medicare (n. red.).



2. O altã persoanã are un venit de 100 000 de dolari din inves-
tiþiile proprii ºi plãteºte taxe în valoare de 15% din acesta.
Dupã plãtirea taxelor, venitul net al acestei persoane este de
85 000 de dolari.

3. O a treia persoanã are un venit de 100 000 de dolari ºi nu
plãteºte niciun fel de taxe. Dupã plãtirea taxelor, venitul net
al acestei persoane este de 100 000 de dolari.

În exemplele de mai sus, persoana care plãteºte cel mai mic
procent din venit pe taxe are cel mai mare IQ financiar nr. 2, cum
sã-þi protejezi banii, pentru cã le dã prãdãtorilor financiari cea
mai micã sumã de bani.

În urmãtoarele capitole, te voi învãþa cum sã faci mai mulþi
bani ºi sã nu plãteºti taxe deloc, iar asta în termeni legali. 
Dar deocamdatã, reþine un lucru simplu: IQ-ul financiar nr. 2
mãsoarã procentul din venit pe care îl pãstreazã o persoanã, în
comparaþie cu procentul din venit pe care îl obþin prãdãtorii
financiari de la ea.

Iepuraºi, pãsãri ºi gândaci

Încã de la o vârstã fragedã, înainte sã avem bani, tatãl meu
bogat a început sã ne vorbeascã mie ºi fratelui meu despre impor-
tanþa protejãrii banilor împotriva prãdãtorilor financiari. Pentru
cã eram mici, tatãl meu bogat a folosit un exemplu foarte simplu,
cu fermieri, ca sã se facã înþeles. Ne-a spus: „Fermierul trebuie
sã-ºi protejeze recoltele de iepuraºi, pãsãri ºi gândaci. Iepuraºii,
pãsãrile ºi gândacii sunt niºte hoþi, furã din recolta fermierului.“

Eu, ca bãieþandru, am fost ºocat sã aud cã iepuraºii sunt niºte
hoþi. Iepuraºii mi se pãreau drãguþi ºi alintaþi. Erau inofensivi.
Acelaºi lucru era valabil ºi pentru pãsãri. De fapt, aveam un
papagal acasã, motiv pentru care mi s-a pãrut foarte dur sã-l aud
pe tata spunând cã pãsãrile sunt hoaþe. Dar am înþeles bine ce
voia sã spunã când l-am auzit vorbind de gândaci. ªtiam cã
aceºtia puteau fi hoþi. Gândacii ne distruseserã multe legume din
grãdinã. 
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Cine ne apãrã spatele?

Tatãl meu bogat nu voia sã ne sperie. Voia doar ca eu ºi fratele
meu sã conºtientizãm ce înseamnã lumea realã. Motivul pentru
care a fãcut referire la niºte vietãþi drãguþe precum iepuraºii ºi
pãsãrile este cã voia sã ne transmitã cã cei mai mari hoþi ai averii
personale nu sunt numai bandiþii, criminalii sau infractorii. Ne-a
dat exemplul cu iepuraºii ºi pãsãrile pentru cã voia sã ne facã sã
înþelegem cã unii dintre cei mai mari prãdãtori financiari sunt
persoanele ºi organizaþiile pe care le apreciem, în care avem
încredere sau pe care le respectãm — persoane sau organizaþii
care credem cã sunt de partea noastrã ºi ne apãrã spatele. Tatãl
meu bogat a spus: „Motivul pentru care sunt atât de mulþi
oameni care ne apãrã spatele este cã, din poziþia aceasta, le este
mai uºor sã ajungã la buzunarele noastre. Una dintre cauzele
pentru care existã atât de mulþi oameni care au probleme finan-
ciare este cã în buzunarele lor se înfig prea multe mâini.“

În spiritul exemplului cu iepuraºi, pãsãri ºi gândaci cu care îi
identifica tata pe prãdãtorii fermierilor, el ne-a fãcut cunoscuþi
urmãtorii prãdãtori financiari din lumea realã: birocraþi, bancheri,
brokeri, întreprinzãtori, mirese, iubite, cumnaþi ºi avocaþi. 

Prima categorie: birocraþii

Dupã cum ºtim cu toþii, taxele sunt singura cheltuialã foarte
mare a noastrã. Scopul departamentului de taxe ºi impozite este
sã-þi ia banii ºi sã-i dea pe mâna unui birocrat guvernamental care
îi cheltuieºte. 

Din pãcate, cei mai mulþi politicieni ºi birocraþi se pricep
foarte bine sã cheltuiascã bani. Majoritatea funcþionarilor publici
nu ºtiu cum sã facã bani ºi poate de aceea mulþi dintre ei aleg sã
devinã birocraþi. Însã, dacã aceºtia din urmã ar putea face bani,
probabil cã ar fi oameni de afaceri, ºi nu birocraþi. Din moment
ce nu ºtiu cum sã facã bani, dar le place la nebunie sã-i cheltu-
iascã, birocraþii îºi petrec foarte mult timp gândindu-se la moda-
litãþi numeroase ºi creative ca sã ne ia banii prin taxe. 
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De exemplu, birocraþii americani au creat un program inge-
nios de impozitare cunoscut sub numele de AMT, adicã taxa
minimã alternativã. Programul AMT a fost creat în 1970 ºi pre-
supune plãtirea unei taxe adiþionale de cãtre muncitorii cu veni-
turi mari, care câºtigã aproximativ 60 000 de dolari sau mai mult
pe an. Este o modalitate ingenioasã de a impozita de douã ori
venitul unei persoane. Problema este cã, în 1970, 60 000 de dolari
însemnau foarte mulþi bani. Astãzi, 60 000 de dolari nu mai
reprezintã un venit mare. Mulþi oameni bogaþi nu plãtesc aceastã
taxã…, o plãtesc doar muncitorii cu venituri mari. 

Se ºtie cã deja plãtim taxe pe venit, investiþii, case, maºini, ben-
zinã, transport, haine, mase, alcool, þigãri, educaþie, licenþe, deces
ºi aºa mai departe. Plãtim taxe peste taxe. Plãtim taxe pentru taxe
despre care nici mãcar nu ºtim cã existã. Aceste taxe sunt promo-
vate drept bune pentru societate, ºi unele sunt. Totuºi, proble-
mele societãþii nu fac decât sã devinã mai mari, pentru cã
birocraþii nu ºtiu sã rezolve probleme (ºi, prin urmare, nu ºtiu
cum sã facã bani); nu ºtiu decât sã arunce cu bani peste pro-
bleme. Când nici surplusul de bani nu rezolvã o problemã, ei
creeazã taxe noi cu nume ingenioase. Din cauza faptului cã pro-
blemele nu fac decât sã devinã mai mari, procentul din venit pe
care-l plãtim pe taxe nu face decât sã creascã. Exact aºa cum
dobânda compusã ne face bogaþi, taxele compuse ne fac sãraci.
Acesta este un motiv pentru care IQ-ul financiar nr. 2 este aºa de
important. Nu poþi sã devii bogat, dacã toþi banii pe care-i faci
sunt luaþi de prãdãtorii financiari.

TAXELE SUNT IMPORTANTE

Înainte sã merg mai departe, trebuie sã spun cã nu sunt
împotriva guvernului ºi nici împotriva plãtirii taxelor. Tatãl meu
bogat spunea: „Taxele sunt un preþ pe care-l plãteºti pentru cã
trãieºti într-o societate civilizatã.“ Ne-a spus mie ºi fratelui meu
cã, din taxe, sunt plãtite ºcoala ºi profesorii, pompierii ºi poliþia,
sistemele curþilor de justiþie, armata, infrastructura, aeroportu-
rile, serviciile de protecþie a consumatorului ºi activitãþile gene-
rale ale guvernului. Frustrarea tatãlui meu bogat cu privire la
taxe era cã birocraþii rezolvã foarte rar problemele cu care se
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confruntã, ceea ce duce la creºterea taxelor. În loc sã rezolve
problema, birocratul cere înfiinþarea unei comisii care sã stu-
dieze problema, ceea ce înseamnã cã nu se va adopta nicio solu-
þie. Dându-ºi seama cã va plãti din ce în ce mai mulþi bani pe taxe,
filozofia tatãlui bogat era: „Datoria unui birocrat este sã bage —
în mod legal — ºi mai adânc mâinile în buzunarele tale, iar datoria
ta este sã-l determini — tot legal — sã-þi ia cât mai puþini bani.“

Din pãcate, se întâmplã des ca oamenii care câºtigã cel mai
puþin sã plãteascã cele mai mari taxe. La un eveniment recent,
Warren Buffett a spus urmãtorul lucru despre sistemul de impo-
zitare al Statelor Unite: „Cei 400 de oameni prezenþi aici dau pe
taxe o parte mai micã din venit decât dau secretarele sau femeile
noastre de serviciu, de exemplu. Dacã faci parte din acel unic
procent de oameni norocoºi din lume, este de datoria ta sã te
gândeºti la restul de 99%.“

CARE PARTID E MAI BUN?

Ca fapt divers, nu sunt republican sau democrat, conservator
sau liberal, socialist sau capitalist. Când mã întreabã cineva care
este aderenþa mea politicã, îi rãspund, pur ºi simplu, cã ader la
toate cele de mai sus. De exemplu, în calitate de capitalist, vreau
sã fac foarte mulþi bani ºi sã plãtesc cât mai puþin pe taxe. 
Ca socialist, fac donaþii scutite de taxe în scopuri caritabile ºi
nobile ºi vreau ca taxele pe care le plãtesc sã contribuie la îmbu-
nãtãþirea societãþii ºi sã-i ajute pe cei care, într-adevãr, nu pot sã
aibã grijã de ei. 

Când vine vorba de bani, mulþi oameni cred cã republicanii
sunt mai buni decât democraþii. Însã faptele lor nu susþin acest
punct de vedere. Republicanii spun: „Democraþii impun taxe ºi
cheltuiesc.“ Pe de altã parte, republicanii împrumutã ºi cheltuiesc.
Indiferent de partid, rezultatul este acelaºi: creºterea datoriei
naþionale pe termen lung, o datorie care va fi transmisã generaþi-
ilor viitoare sub forma unor taxe mai mari. Acesta este un semn
al unui IQ financiar mic. 

Preºedinþii democraþi Roosevelt ºi Johnson au fost cei care au
creat Social Security ºi Medicare, douã dintre cele mai scumpe ºi
potenþial dezastruoase programe din istoria lumii. 
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America a fost cea mai mare naþiune creditoare din lume 
în timpul mandatului preºedintelui republican Dwight D.
Eisenhower. Am fost o naþiune bogatã. Totuºi, când republi-
canul Richard Nixon a devenit preºedinte, regulile financiare
s-au schimbat ºi bogãþia Statelor Unite a început, ºi ea, sã capete
un alt curs. Ca preºedinte, Nixon a retras standardul aurului în
1971. Acest lucru a transformat dolarul dintr-un ban valoros
într-o monedã fãrã acoperire. 

Nixon i-a permis guvernului Statelor Unite sã tipãreascã atâþia
bani câþi erau necesari ca sã se rezolve problemele financiare ale
naþiunii. Este ca ºi cum ai scrie cecuri fãrã sã ai bani în bancã.
Dacã am face ceea ce face guvernul astãzi, am sfârºi în închisoare.
Unul dintre motivele pentru care diferenþa dintre bogaþi ºi toþi
ceilalþi se mãreºte este cã majoritatea oamenilor încã respectã
vechile reguli financiare — vechiul capitalism. Dupã 1971, s-au
creat noi reguli financiare. Bogaþii au devenit mai bogaþi ºi sãracii
ºi clasa de mijloc au muncit mai mult încercând sã se menþinã pe
linia de plutire, ºi aºa fragilã. 

În 1980, preºedintele republican Reagan ne-a oferit o econo-
mie a ofertei, adicã „o economie voodoo“. Noile teorii eco-
nomice promovate de marele comunicator Reagan, un actor, nu
un economist, ne-au lãsat impresia cã putem sã reducem taxele ºi
sã continuãm sã plãtim dãrile guvernamentale împrumutând
bani. E ca ºi cum þi s-ar tãia din salariu ºi ai folosi cãrþile de credit
ca sã-þi plãteºti facturile. 

Când Thomas Gale Moore, pe atunci membru al Consiliului
de Consilieri Economici, înfiinþat de preºedintele Reagan, a ob-
servat, la mijlocul anilor ’80, cã Statele Unite depãºeau limita de
creditare/datorie, ne-a spus sã nu ne facem griji: „Putem sã plã-
tim pe toatã lumea mãrind tirajul banilor.“ Poate sunt eu nebun,
dar, de obicei, asta se numeºte contrafacere.

Din cauza schimbãrii financiare din 1971 ºi a economiei
orientate înspre ofertã a lui Reagan, datoria naþionalã a Statelor
Unite a explodat. Pânã la sfârºitul regimului Reagan, datoria
federalã era de 2,6 milioane de dolari. 

Vicepreºedintele de atunci, primul George Bush, dându-ºi seama
cã datoria naþionalã exploda din cauza lipsei de venit cauzate de
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reducerea taxelor impusã de Reagan, a candidat pentru preºe-
dinþie, promiþând urmãtorul lucru: „Ascultaþi-mã bine, fãrã
niciun fel de taxe noi!“ Dupã ce a fost ales, a mãrit taxele ºi nu a
mai fost reales. 

Apoi ºi-a început mandatul preºedintele Clinton, un demo-
crat. Dupã ce a avut o micã problemã cu ºliþul, el ºi-a încheiat
mandatul pretinzând cã a echilibrat bugetul ºi cã n-a adâncit
datoria naþionalã. Desigur, exact aºa cum a minþit despre viaþa lui
sexualã, a minþit ºi despre echilibrarea bugetului. A „echilibrat“
bugetul însuºindu-ºi bani din taxele pentru Social Security ºi
Medicare. Banii nu au ajuns în fondul fiduciar al Social Security,
aºa cum trebuia sã se întâmple, ci au fost cheltuiþi de el. Asta e ca
ºi cum ar fi luat bani din economiile pentru facultate ale surorii
lui ca sã-i cumpere o rochie nouã Monicãi. 

Totuºi, Clinton a spus un lucru adevãrat în timpul mandatului
sãu. El a recunoscut cã nu a existat niciodatã un fond fiduciar 
al programului Social Security. Cât a fost Clinton preºedinte,
Medicare a ajuns la limitã, deoarece prin acest program plãteau
mai mulþi bani decât intrau. În curând, Social Security va fi în
aceeaºi situaþie dificilã, având în vedere cã, în 2008, se vor pen-
siona 78 de milioane de persoane aparþinând generaþiei baby boom.

ªi a venit ºi vremea celui de-al doilea George Bush. Unind
lumea dupã evenimentele din 11 septembrie, el s-a folosit apoi de
popularitatea lui ca sã poarte rãzboiul împotriva Irakului, pe
motive nefondate. Astãzi, George Bush este unul dintre cei mai
antipatizaþi preºedinþi din istorie. Nu numai cã rãzboiul a fost o
catastrofã, dar, ca sã previnã un dezastru economic, Banca Rezer-
velor Federale a scãzut dobânzile ºi a inundat lumea cu bani fãrã
acoperire sub supravegherea acestui preºedinte. Dupã doar cinci
ani de mandat, Bush a împrumutat ºi mai mulþi bani decât toþi
ceilalþi preºedinþi din istoria Statelor Unite. Criza actualã din
cauza creditelor subprime este rezultatul politicilor lui economice.

Toate acestea duc la concluzia cã nu conteazã care partid este
ales sã guverneze. Dacã sunt democraþii, aceºtia, probabil, 
vor creºte taxele ºi vor cheltui. Dacã sunt republicanii, aceºtia,
probabil, vor împrumuta ºi vor cheltui. Rezultatul este acelaºi:

IQ-UL FINANCIAR NR. 2 77



datorii mari, probleme financiare mai mari ºi taxe mai mari.
Toate finanþate cu cât mai mulþi bani luaþi din buzunarele tale. 

EªTI CAPITALIST SAU SOCIALIST?

Cu câþiva ani în urmã, am auzit un banc relevant pentru dife-
renþa dintre un socialist ºi un capitalist. Într-o bunã zi, un socia-
list a bãtut la uºa unui fermier ºi i-a cerut sã se înscrie în partidul
socialist local. Neºtiind ce este acela un socialist, fermierul i-a
cerut sã-i dea un exemplu de comportament socialist. Socialistul
i-a spus: 

„Dacã ai o vacã, atunci toþi oamenii din sat pot lua din laptele
pe care-l dã vaca ta. Asta se cheamã sã-þi împarþi averea.“

„Nu-i rãu, a spus fermierul.“
„ªi dacã ai o oaie, a spus socialistul, atunci vei împãrþi lâna cu

toþi sãtenii.“
„Foarte frumos, a spus fermierul. Socialismul ãsta sunã bine.“
„Grozav, a spus socialistul, crezând cã a reuºit sã-l conver-

teascã pe om la socialism. ªi dacã ai o gãinã, atunci vei împãrþi
ouãle.“

„Poftim?! a þipat fermierul furios. Asta nu! Pleacã de aici cu
tot cu ideile tale socialiste!“

„Dar… dar… dar…, s-a bâlbâit socialistul, nu înþeleg. Îþi plãcea
ideea de a împãrþi laptele ºi lâna. De ce nu vrei sã împarþi ºi
ouãle?“

„Pentru cã nu am nici vaci, nici oi, a mormãit fermierul. 
Dar am o gãinã.“

De asta este aºa de important IQ-ul financiar nr. 2. Toþi sunt
de acord cã averea oamenilor trebuie împãrþitã, atât timp cât este
vorba de a ta, ºi nu de a lor. 

ALEGE-ÞI VENITUL CU GRIJÃ

Din capitolele anterioare, ºtii deja cã existã trei tipuri diferite
de venit: câºtigat, pe bazã de portofoliu ºi pasiv. Este important
sã cunoaºtem diferenþele, mai ales când vine vorba de protejarea
banilor împotriva birocraþilor. Posibilitatea de a-þi proteja veni-
tul câºtigat împotriva plãtirii de taxe este foarte micã. 
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În America, chiar ºi cei care au salarii mici plãtesc un procent
mare din acestea pe taxe. Muncitorii plãtesc aproximativ 15%
însemnând taxa pentru Social Security ºi plãtesc, de asemenea, ºi
taxe federale, de stat ºi locale. Acum, mai sunt unii oameni care
afirmã cã Social Security nu presupune o taxã de 15% din venitul
lor. Ei spun cã dau în jur de 7,4% ºi cã angajatorul plãteºte încã
7,4%. Poate cã e adevãrat, dar eu consider cã procentul cumulat
de 15% este luat tot din banii mei. Dacã angajatorul meu nu ar
plãti procentul de 7,4% guvernului, ar trebui sã mi-l dea mie. 

Acelaºi lucru este valabil ºi pentru angajaþii care cred cã anga-
jatorul lor le asigurã banii de pensie prin planul 401 (K). Acei
bani, plãtiþi de angajator unui bãnci de investiþii ca sã-i pãstreze
în siguranþã, sunt tot banii tãi.

Eu unul nu vreau ca guvernul sã administreze finanþele
care-mi asigurã mie un viitor sigur din punct de vedere financiar.
Guvernul face o treabã foarte proastã. Prefer sã am grijã singur de
banii mei. Guvernul nu este prea inteligent în plan financiar. 
El cheltuie banii pe care îi colecteazã. Cei de la putere ºtiu cã majo-
ritatea oamenilor nu beneficiazã de o educaþie financiarã. Aºa cã
de ce sã nu se îmbogãþeascã ºi ei, ºi prietenii lor cu banii tãi?

A doua categorie: bancherii

Bãncile au fost create ca sã-þi protejeze banii de bandiþi. Dar
ce se întâmplã când afli cã pânã ºi banca la care-þi þii banii este un
bandit? Bãncile nici nu trebuie sã bage mâna în buzunarele tale.
Tu singur iei bani din buzunar cu propriile mâini ºi-i dai pe mâna
bãncilor. Dar ce s-ar întâmpla dacã ai afla cã tocmai oamenii
cãrora le-ai încredinþat banii te storc ºi mai mult de bani decât îþi
imaginezi — ºi asta în mod legal?

Pe vremea când era procuror general în New York, guverna-
torul Eliot Spitzer a anchetat o serie de firme bancare de inves-
tiþii ºi companii de fonduri mutuale, gãsindu-le vinovate de mai
multe practici ilegale. Acei oameni cãrora publicul le încredinþa
banii proprii scoteau ceva mai mulþi bani decât ar fi trebuit.
Companiile vinovate au fost amendate cu o sumã de nimic pe
lângã sumele în dolari pe care ºi le-au însuºit. Deºi este deranjant
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cã acei oameni au primit o amendã insignifiantã, este ºi mai deran-
jant faptul cã aceºti prãdãtori existã ºi astãzi. 

Din pãcate, ancheta lui Eliot Spitzer s-a limitat numai la
firmele bancare de investiþii din oraºul New York. În toatã
lumea existã bancheri care iau bani de la clienþi neºtiutori. Cum
din ce în ce mai multe companii înceteazã sã le mai asigure
muncitorilor beneficii pe viaþã, tot mai mulþi muncitori sunt
forþaþi sã economiseascã bani pentru vârsta pensionãrii. Munci-
torii nu au bani ca sã plãteascã experþi financiari buni, aºa cum
fac companiile. Acest lucru cauzeazã umflarea rezervorului de
bani depuºi în mod naiv ca un balon cu aer cald, fãcându-i pe
bancheri ºi pe cei care le vând servicii financiare muncitorilor sã
devinã tot mai bogaþi. În prezent, fondurile de pensii ale munci-
torilor alimenteazã creºterea economicã la nivel global. Fondu-
rile de pensii sunt un ocean de bani fãrã precedent în istoria
lumii, pãzit de bancheri, nu de tine.

ÎNCEPE ANCHETA

În 2007, Congresul Statelor Unite a deschis o anchetã cu
privire la actualele planuri de pensii 401(k) ºi fonduri mutuale
facilitate de bancherii cãrora le încredinþãm banii. Urmãtoarele
paragrafe sunt luate dintr-un articol care a apãrut în ediþia din 
14 martie 2007 a publicaþiei Wall Street Journal (Eleanor Laise,
„What Is Your 401[k] Costing You?“):

„În ceea ce priveºte planurile 401(k), nu este specificatã suma
exactã care le este perceputã contribuabililor pentru taxe. ªi taxele
pot fi multe, inclusiv cele care acoperã auditurile independente, cele
referitoare la monitorizarea ºi întreþinerea conturilor, la serviciile
de consultanþã, precum ºi la liniile telefonice prin care ni se oferã
informaþii ºi, desigur, cheltuielile obiºnuite de administrare a fon-
durilor unui plan […].

Tensiunea crescândã în legãturã cu cheltuielile impuse de planul
401(k) i-a fãcut pe legiuitorii federali […] sã verifice sãptãmâna tre-
cutã dacã dezvãluirea neuniformã a taxelor îi împiedicã pe angajaþi
sã afle dacã acel contract pe care-l încheie este bun.“ 
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Nici mãcar angajatorul tãu nu poate înþelege la ce se referã
aceste taxe. De fapt, angajatorul nici mãcar nu ºtie de existenþa
unora dintre ele, pentru cã sunt ascunse. Aºadar, cum poate sã se
aºtepte cineva ca tu sã ºtii sau sã înþelegi ce înseamnã aceste taxe?
Articolul anterior continuã aºa:

„Unii angajatori plãtesc consultanþi externi doar ca sã-i ajute sã
înþeleagã care-i treaba cu taxele […].

O zonã de interes [sunt] taxele mari, complexitatea lor ºi poten-
þialele conflicte de interese asociate cu aºa-zisele contracte de repar-
tizare a veniturilor. În general, acestea implicã plãþi efectuate
printr-o companie de fonduri mutuale cãtre un furnizor de planuri
401(k) pentru a-l scuti pe acesta de plata unor servicii precum
administrarea conturilor. Aceste costuri sunt, adesea, incluse în
cheltuielile pentru fondurile oferite de planurile de pensionare ºi
duc la creºterea contribuþiei oamenilor la planul de pensionare.“ 

Dupã citirea paragrafelor de mai sus, este evident cât de uºor
le este furnizorilor de fonduri de pensii, adicã bãncilor, sã se
îmbogãþeascã de pe urma ta. Cum am menþionat mai devreme,
bãncile au fost create ca sã-þi protejeze banii. Acum, ele funcþio-
neazã cu scopul de a-þi lua banii. Tragedia situaþiei constã în
faptul cã noi le uºurãm sarcina. Nici mãcar nu trebuie sã mai
mergem la bancã (de fapt, în curând ar putea sã te taxeze ºi
pentru asta!). Banii ne sunt opriþi direct din venit înainte sã
ajungã mãcar în mâinile noastre. Bãncile nu trebuie sã bage mâna
în buzunarele noastre, pentru cã banii de care au nevoie nu ajung
niciodatã în buzunarele noastre. 

MONEDE DECUPATE

În timpul Imperiului Roman, mulþi împãraþi falsificau mone-
dele. Unii decupau bucãþi din ele, scrijelind o pojghiþã de aur ºi
argint de pe marginea lor. De aceea monedele de astãzi au crestã-
turi pe margine. Crestãturile protejeazã monedele împotriva
decupãrii. Când nu au mai putut sã decupeze monedele, împã-
raþii le-au ordonat vistieriilor sã amestece aurul ºi argintul cu
metale mai ieftine. 
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Guvernul Statelor Unite a fãcut acelaºi lucru cu monedele sale
în anii ’60. Brusc, monedele de argint au dispãrut de pe piaþã ºi 
au fost înlocuite cu unele false. Apoi, în 1971, dolarul american 
a pãþit acelaºi lucru, pentru cã a fost retras standardul aurului. 

În multe feluri, bãncile sunt cel mai mare prãdãtor financiar
dintre toþi. În fiecare zi, bãtând din ce în ce mai mulþi bani falºi,
ele îi jefuiesc pe oamenii care fac economii. De exemplu, dupã
regulile lor, bãncile pot sã-þi ia economiile ºi sã le foloseascã,
plãtindu-þi, în schimbul acestui lucru, un procent mic din ele sub
formã de dobândã. Apoi, pentru fiecare dolar pe care-l econo-
miseºti, banca are voie sã-þi dea cu împrumut cel puþin 20 de
dolari în plus ºi sã perceapã o dobândã mare la aceºti bani. 
De exemplu, când depui un dolar, banca îþi plãteºte o dobândã
anualã de 5% pentru acel dolar. Imediat, banca are voie sã-þi
împrumute 20 de dolari ºi sã-þi perceapã o dobândã de 20% ca
sã-þi poþi folosi cartea de credit. Banca îþi plãteºte 5% pentru un
dolar ºi scoate un profit de 20% pe 20 de dolari. Aºa se îmbogã-
þesc bãncile. Dacã noi am face asta, am merge la închisoare.
Operaþiunea este cunoscutã sub numele de camãtã.

De asemenea, aceastã situaþie duce la inflaþie. Gaura dintre
bogaþi ºi sãraci se mãreºte, pentru cã bãncile se joacã cu banii
noºtri. Cei care economisesc bani la bãnci pierd, iar bãncile câºtigã. 

Acum, cu noile reguli financiare, trebuie sã ºtim cum sã
împrumutãm monede ca sã achiziþionãm active, din moment ce
nu mai economisim bani. Cu alte cuvinte, în noul capitalism,
câºtigãtori sunt numai cei care fac împrumuturi inteligente, iar
nu cei care economisesc bani într-un cont bancar. 

A treia categorie: brokerii

Termenul broker este doar o altã denumire pentru agent de
vânzãri. În lumea afacerilor, existã brokeri de acþiuni, obliga-
þiuni, imobile, ipoteci, asigurãri, companii etc. Una dintre pro-
blemele actuale ale societãþii noastre este cã cei mai mulþi oameni
primesc sfaturi financiare de la agenþi de vânzãri, iar nu de la
oameni bogaþi. Dacã întâlneºti un broker bogat, trebuie sã-l

82 UN IQ FINANCIAR MAI BUN



întrebi dacã s-a îmbogãþit folosindu-se de abilitãþile lui din
domeniul vânzãrilor sau financiar.

La un moment dat, Warren Buffett a fãcut urmãtoarea obser-
vaþie: „Wall Street este locul unde se duc oamenii cu Rolls-Royce
ca sã primeascã sfaturi de la niºte oameni care merg cu metroul.“

Tatãl meu bogat spunea astfel: „Lumea le spune brokeri1
pentru cã sunt mai faliþi decât tine.“

BROKERI BUNI — BROKERI SÃRACI

Una dintre problemele provocate de faptul cã nu ai prea mulþi
bani este cã brokerii buni, brokerii care-ºi fac meseria bine, nu au
timp de tine, de obicei. Ei sunt ocupaþi cu clienþii lor bogaþi.

Când eu ºi Kim aveam foarte puþini bani, una dintre cele mai
mari provocãri ale noastre a fost sã gãsim un broker care era
dispus sã ne dea sfaturi în domeniu. Pentru cã noi nu aveam prea
mulþi bani, nici brokerii nu ne acordau prea mult timp. Am întâl-
nit ºi mulþi brokeri care cãutau numai sã ne vândã ceva, nu sã ne 
ºi instruiascã în domeniu. Dar noi am continuat sã cãutãm. Ne
doream un broker de bursã tânãr, care abia îºi construia o reþea de
clienþi, unul care sã fie inteligent, sã aibã studii de specialitate ºi, 
de asemenea, sã fie investitor. Aproape din întâmplare, printr-un
prieten al unui prieten, l-am cunoscut pe Tom. La început, i-am
dat 25 000 de dolari. Acum, la 15 ani de atunci, portofoliul nostru
de acþiuni valoreazã milioane de dolari ºi se aflã în creºtere. 

Dupã ce ne-am cãsãtorit, în 1986, eu ºi Kim am început sã
investim în imobile. Ne-am hotãrât sã începem cu foarte puþini
bani. Am cunoscut mulþi agenþi din domeniu foarte nepricepuþi,
care vindeau imobile, dar nu investeau în ele. Dacã ar fi investit în
ceva, ei ar fi ales fondurile mutuale. Într-un final, l-am cunoscut pe
John. Pentru o sumã iniþialã de 5 000 de dolari, el ne-a ajutat sã ne
creºtem portofoliul de imobiliare pânã la aproximativ 250 000 de
dolari. Deºi nu pare o creºtere impresionantã, aceasta a fost realizatã
doar în trei ani, pe o piaþã imobiliarã aflatã într-o situaþie proastã,
din Portland, Oregon. Astãzi, proprietãþile noastre imobiliare
valoreazã zeci de milioane ºi valoarea lor continuã sã creascã. 
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CE ÎNVÃÞÃMINTE AM TRAS?

Se ºtie cã existã brokeri buni ºi brokeri rãi. Mai simplu spus,
brokerii buni te fac mai bogat ºi brokerii rãi îþi justificã insucce-
sul. Urmãtoarea listã scurtã cuprinde lucrurile care ne-au ajutat
pe mine ºi pe Kim sã gãsim ºi sã pãstrãm brokerii buni.

1. Atât eu, cât ºi Kim ne-am informat asupra investiþiilor în
acþiuni ºi imobile. Faptul cã am fost mai informaþi în dome-
niu ne-a ajutat sã putem distinge între un broker instruit ºi
un agent de vânzãri.

2. Am cãutat, de asemenea, un broker cu studii în domeniu. 
ªi Tom, ºi John au investit mult în educaþia lor faþã de mini-
mumul de cunoºtinþe profesionale cerut în domeniul lor.
Tom mã invitã des sã arunc o privire asupra afacerilor pe
care le cerceteazã. John este un broker de imobile care chiar
investeºte în imobile. În prezent, a ajuns un profesor repu-
tat în domeniul investiþiilor imobiliare.

3. Ne-a interesat sã ºtim dacã brokerul investea în ceea ce
vindea. Pânã la urmã, de ce ar trebui sã investeºti în ceea ce
vinde un broker, dacã el însuºi nu are încredere sã inves-
teascã în ceea ce vinde?

4. Am cãutat sã închegãm o relaþie cu brokerul, ºi nu o tran-
zacþie. Mulþi brokeri vor doar sã-ºi vândã produsele. ªi Tom,
ºi John ºi-au fãcut timp sã ia cina cu noi chiar ºi atunci când
aveam foarte puþini bani. Ambii ne sunt prieteni.

SECRETUL SUCCESULUI

Secretul succesului este educaþia. Eu, Kim, John ºi Tom stu-
diem domeniul investiþiilor. Ne intereseazã acelaºi subiect. Toþi
vrem sã învãþãm mai multe despre acest subiect. Noi investim în
subiectul nostru. Tom nu ºtie prea multe despre afacerile imobi-
liare, aºa cã nu vorbim despre imobile cu el. John nu este deloc
interesat de bursa de valori, aºa cã nu vorbim despre acþiuni cu el. 

Unul dintre motivele pentru care eu ºi Kim am fãcut tot mai
mulþi bani a fost faptul cã ne-am îmbogãþit cunoºtinþele în dome-
niul financiar. Îl sun adesea pe John ºi-i pun întrebãri de genul:
„Poþi sã-mi explici care e diferenþa dintre ratele de capitalizare ºi
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ratele interne de rentabilitate?“ Îºi face timp ºi ca sã mã educe, nu
numai sã-mi vândã. Pe Tom, îl sun ºi-l întreb lucruri cum ar fi:
„Poþi sã-mi explici care e diferenþa dintre obligaþiunile cu sca-
denþã curentã ºi cele pe termen lung?” Tom a fost mai mult decât
fericit sã facã pe profesorul cu mine. 

Unul dintre motivele pentru care compania „Tatã Bogat“
organizeazã seminarii despre acþiuni ºi imobile, cu durata de mai
multe zile, este importanþa educaþiei financiare. Profesorii care
þin cursurile sunt investitori care fac exact ceea ce spun. Com-
pania „Tatã Bogat“ pune atâta preþ pe educaþia financiarã tocmai
pentru cã, datoritã ei, eu ºi Kim am reuºit sã avem o relaþie strânsã
cu brokerii noºtri, Tom ºi John. Faptul cã am fost preocupaþi pe
termen lung de educaþia noastrã financiarã ne-a permis tuturor
patru sã ne îmbogãþim reciproc. 

În prezent, am brokeri de bursã ºi de imobile pe care îi sun
constant. Toþi îmi spun cã au câte-o afacere extraordinarã care
mã va face bogat. În majoritatea cazurilor, nu-i intereseazã decât
sã punã mâna pe comisionul cu ajutorul cãruia îºi satisfac propriile
necesitãþi…, nicidecum pe ale mele. Brokerii buni cautã sã satis-
facã atât nevoile clientului, cât ºi pe cele proprii. 

Repet, IQ-ul financiar nr. 2 este mãsurat în procente. În gene-
ral, brokerii au un venit procentual. De exemplu, dacã eu cumpãr
o proprietate în valoare de un milion de dolari, brokerul câºtigã
6% din vânzare, adicã 60 000 de dolari. Dacã acea proprietate
îmi aduce, ulterior, un profit anual de 10% din banii pe care i-am
dat pe ea, brokerul nu mai are nicio treabã cu asta, pentru cã ºi-a
luat comisionul o singurã datã, la efectuarea tranzacþiei.

Dimpotrivã, dacã eu cumpãr ºi vând (revând o proprietate sau
fac o tranzacþie cu acþiuni pe care o deschid ºi o închid în aceeaºi zi
de tranzacþionare), plãtesc un comision de intrare ºi ieºire. Aceastã
operaþiune este, adesea, numitã slippage1. În domeniul imobiliar, 
o asemenea operaþiune ar putea sã-l coste pe un speculant 12% din
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profit, precum ºi achitarea unor taxe mai mari. Aceastã operaþiune
nu este inteligentã din punct de vedere financiar.

TRADERI VERSUS INVESTITORI

Oamenii care plãtesc comisioane de intrare ºi ieºire de pe
piaþã sunt traderi, nu investitori. Nu numai cã traderul le dã bro-
kerilor comisioane mai mari, dar el plãteºte ºi taxe mai mari,
adicã are câºtiguri de capital pe termen scurt, pentru cumpãrare
ºi vânzare. Acest lucru înseamnã cã birocraþii de la departamen-
tul de taxe ºi impozite nu considerã cã oamenii care cumpãrã ºi
vând pentru câºtiguri de capital sunt investitori. Îi considerã
traderi profesioniºti ºi ar putea sã le perceapã ºi un impozit pe
venit pentru activitãþi de liber-profesioniºti. În acest tip de tran-
zacþii, brokerii ºi birocraþii câºtigã, iar traderii pierd. Investind
înþelept ºi apelând la brokeri buni, investitorii care dau dovadã
de inteligenþã în plan financiar ºtiu cum sã minimizeze taxele ºi
impozitele prãdãtoare pe care le presupune o tranzacþie.

ABUZUL DE TRANZACÞIONARE

Cu ani în urmã, contul mamei unui amic al meu a fost „abu-
zat“ de un broker care pãrea onest. Abuzul de tranzacþionare
poate avea loc atunci când brokerul se ocupã de cumpãrarea ºi
vinderea acþiunilor pentru client. În final, brokerul îi ia banii
clientului prin intermediul comisioanelor, iar portofoliul clien-
tului este golit. 

Aºa cã, înainte sã-þi laºi banii pe mâna unui broker, alege-l cu
atenþie. Mãcar întreabã-l dacã poþi sã vorbeºti la telefon cu câþiva
clienþi de-ai lui. Þine minte, brokerii buni, ca Tom ºi John, pot sã
te facã bogat, iar brokerii rãi pot sã te sãrãceascã. 

A patra categorie: întreprinzãtorii

Toate întreprinderile au ceva de vândut. Dacã nu vând, ies de
pe piaþã. Eu mã întreb adesea: „Oare serviciul sau produsul aces-
tei întreprinderi poate sã mã facã mai bogat sau mai sãrac?“ 
În multe cazuri, produsul sau serviciul respectiv nu te face pe
tine mai bogat, ci pe întreprinzãtor.
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Multe întreprinderi se strãduiesc din rãsputeri sã te sãrã-
ceascã. De exemplu, multe magazine mari îþi pun la dispoziþie
propriile carduri de credit — cele mai rele cãrþi de credit pe care
le poate deþine o persoanã. Motivul pentru care întreprinderile
sunt interesate sã-þi ofere aceste carduri de credit este cã banca le
dã bani pentru acest serviciu. Întreprinderea care emite cardul
este un broker al bãncii. Este de remarcat faptul cã ne lovim din
nou de ideile de broker ºi bancã. 

FOLOSIREA CÃRÞILOR DE CREDIT PENTRU CUMPÃRAREA
UNOR PRODUSE DE CALITATE PROASTÃ

Unul dintre motivele pentru care existã atât de mulþi oameni
care au dificultãþi financiare este cã aceºtia cumpãrã produse
proaste cu cãrþi de credit, din cauza cãrora sãrãcesc, returnând
banii respectivi în ani de zile la o dobândã ridicatã. De exemplu,
dacã eu îmi cumpãr o pereche de pantofi cu o carte de credit
ºi-mi ia ani de zile sã achit rata pentru împrumutul fãcut cu
cartea de credit, sunt, ani la rând, mai sãrac ºi continui sã plãtesc
un produs care m-a fãcut mai sãrac, nu mai bogat. Oamenii
sãraci cumpãrã produse care îi fac sã rãmânã sãraci ºi pe care le
plãtesc în ani întregi la o dobândã ridicatã. 

Dacã vrei sã fii bogat, trebuie sã devii clientul întreprinderilor
care vor sã te facã mai bogat. De exemplu, eu sunt, de multã
vreme, clientul unui numãr mare de e-mailuri informative în
domeniul investiþiilor ºi al multor reviste financiare. Sunt, de
asemenea, clientul firmelor care vând seminarii ºi produse edu-
caþionale. Cu alte cuvinte, sunt un client bun al unora dintre
competitorii mei. Îmi place sã cheltuiesc bani pe produse sau ser-
vicii care mã fac mai bogat. 

A cincea categorie: miresele ºi iubitele

ªtim cu toþii cã unii oameni se cãsãtoresc din interes. Atât bãr-
baþii, cât ºi femeile se cãsãtoresc mai degrabã pentru bani decât
din dragoste. Îþi place sau nu, banii joacã un rol important în
orice mariaj. Iatã o replicã relevantã din filmul Marele Gatsby:
„Fetele bogate nu se cãsãtoresc cu bãieþi sãraci.“ Cu toate cã
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replica dã bine în film, în realitate nu este mereu valabilã, pentru
cã existã fete ºi bãieþi sãraci care se cãsãtoresc cu parteneri bogaþi
pentru banii lor. 

PRÃDÃTORII DIN DRAGOSTE

Tatãl meu bogat îi numea pe oamenii care se cãsãtoresc din
interes prãdãtori din dragoste. Cu cât ai mai mulþi bani, cu atât
aceºtia te iubesc mai mult. În timpul divorþului sãu atât de medi-
atizat, se spunea cã Paul McCartney va fi nevoit sã renunþe la
50% din proprietãþile lui, estimate la un miliard de dolari. Asta
înseamnã foarte mulþi bani. Acest lucru aratã cã McCartney a
fãcut avere prin geniul lui muzical, dar lipsa lui în ceea ce priveºte
IQ-ul financiar nr. 2 îl costã foarte mulþi bani, pe care i-ar fi putut
salva printr-un amãrât de contract prenupþial. Prietenul meu
Donald Trump spune: „Încheie un contract prenupþial înainte sã
te cãsãtoreºti!“ Încheierea unui contract prenupþial denotã cã
IQ-ul tãu financiar nr. 2 este mai mare. Sã pierzi 50% din averea
ta de-o viaþã pentru câþiva ani de cãsnicie denotã cã IQ-ul tãu
financiar nr. 2 este mai mic. 

Tatãl meu bogat spunea: „Când amesteci dragostea cu banii,
inconºtienþa, ºi nu inteligenþa în plan financiar, este cea care
dominã în cele mai multe cazuri.“ Când m-am cãsãtorit cu Kim,
niciunul dintre noi nu avea bani, aºa cã ºtiu cã nu ne-am cãsãtorit
pentru bani. Deºi nu aveam bani, am încheiat un acord valabil în
caz de divorþ, dacã lucrurile nu mergeau aºa cum voiam noi. 
De aceea Kim are propriile corporaþii ºi eu, pe ale mele. Ea are
investiþiile ei ºi eu, pe ale mele. În caz de separare, nu trebuie sã
ne împãrþim activele. Ele sunt deja împãrþite. Mã bucur sã spun
cã avem o cãsnicie fericitã încã din 1986 ºi cã mariajul nostru
merge din ce în ce mai bine ºi devine din ce în ce mai bogat în
fiecare an.

ÎNAINTE SÃ INTRI ÎNTR-O AFACERE, 
GÂNDEªTE-TE CUM O SÃ IEªI DIN EA!

Este o nebunie curatã sã crezi cã viaþa înseamnã sã trãieºti
fericit pânã la adânci bãtrâneþi. Numai personajele din basme
trãiesc fericite pânã la adânci bãtrâneþi. În realitate, relaþiile
dintre oameni se schimbã. De aceea este important sã ai un plan de
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divorþ în privinþa oricãror bunuri de valoare. ªtiu cã este neplãcut
sã ceri întocmirea unui contract prenupþial înainte sã te cãsãtoreºti
cu bãrbatul sau femeia visurilor tale. Dar este inteligent din punct
de vedere financiar sã faci asta, mai ales în vremurile noastre, în
care rata divorþurilor a ajuns la 50%. Când pui bazele unei afaceri
noi cu un partener nou de afaceri, ºtiu cã, fiind abia la început, þi-e
greu sã te gândeºti la un contract de vânzare-cumpãrare sau la un
acord de dizolvare a societãþii, dar este un pas inteligent care te va
ajuta în plan financiar. Înainte sã închei orice contract, trebuie sã te
gândeºti cum ieºi din afacerea respectivã.

Strategia despre care voi vorbi în rândurile urmãtoare este una
la care multor oameni nu le place sã se gândeascã, dar, din punct
de vedere financiar, este inteligent sã te gândeºti ºi la acest lucru
înainte de ieºirea ta definitivã din scenã.

A ºasea categorie: cumnaþii

Moartea este ieºirea ta definitivã din scenã. Aceasta marcheazã
un alt moment în care apar prãdãtorii — sau, mai bine spus, vul-
turii. Dacã eºti bogat, lipsa ta de prevedere în plan financiar poate
sã-i coste foarte mult pe cei care-þi sunt dragi. Familia, prietenii ºi
guvernul vin, cu toþii, la înmormântarea ta, dacã eºti bogat.
Nepoþii copiilor cumnatului tãu, pe care nici mãcar nu i-ai cunos-
cut, îºi amintesc, brusc, cã fac parte din familia ta ºi vin sã plângã
la înmormântarea ta. Dacã ai un IQ financiar mare, vei putea con-
trola chiar ºi dupã deces ce procent din banii tãi vor primi aceste
rude îndurerate. Oamenii care au un IQ financiar mare dispun de
testamente, procuri ºi alte mijloace juridice prin care-ºi prote-
jeazã averea împotriva prãdãtorilor care se aratã dupã decesul lor
ºi prin care se asigurã cã le sunt îndeplinite ultimele dorinþe. 
Un exemplu, în acest sens, este Leona Helmsley1. Ea i-a lãsat 
12 milioane de dolari câinelui ei, lãsându-ºi, astfel, nepoþii fãrã
bani. Deºi nu þi-aº sugera sã faci la fel, faptul de a fi prevãzãtor cu
propria avere denotã cã ai un IQ financiar mare ºi te va ajuta sã
controlezi unde ajung banii tãi, chiar ºi din mormânt. 
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Înainte sã fie prea târziu, apeleazã la un specialist în planifi-
carea proprietãþilor ºi ocupã-te împreunã cu el de problema ieºirii
tale definitive din scenã. Dacã eºti bogat sau intenþionezi sã devii
bogat, acesta este cel mai inteligent lucru pe care-l poþi face, din
punct de vedere financiar. Fã asta înainte sã fie prea târziu — dar
fãrã sã ai grija câinelui!

A ºaptea categorie: avocaþii

Poate îþi aduci aminte de persoana care a dat în judecatã
McDonald’s pe baza acuzaþiei cã servea o cafea prea fierbinte.
Acesta este un exemplu de prãdãtor financiar care se foloseºte de
sistemul de justiþie ca sã punã mâna pe banii cuiva. Milioane de
oameni abia aºteaptã sã aibã o astfel de oportunitate prin care sã
se îmbogãþeascã de pe urma unui proces. De aceea în aceastã
ultimã categorie de hoþi îi includ pe apãrãtori sau avocaþi. Existã
avocaþi al cãror singur scop în viaþã este sã te cheme în instanþã
doar ca sã-þi ia banii. 

Cum aceºti prãdãtori stau mereu la pândã, iatã trei lucruri pe
care trebuie sã le facã o persoanã inteligentã în plan financiar:

1. Nu trece nimic de valoare pe numele tãu. Tatãl meu sãrac mi-a
spus cu mândrie: „Casa mea este pe numele meu.“ Oamenii
inteligenþi în plan financiar nu-ºi trec casele pe numele lor.

2. Fã-þi neîntârziat o asigurare de rãspundere civilã personalã.
Þine minte cã nu poþi sã-þi faci o astfel de asigurare atunci
când ai cea mai mare nevoie de ea. Trebuie sã þi-o faci
înainte sã ai nevoie de ea!

3. Trece-þi activele de valoare în contul unor entitãþi cu
personalitate juridicã. În Statele Unite, personalitãþile
juridice bune sunt: societãþile de tip C1, societãþile de 
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narii, pe dividende (n. red.).



tip S1, societãþile cu rãspundere limitatã (SRL-uri) ºi socie-
tãþile civile profesionale cu rãspundere limitatã. Existã ºi
personalitãþi juridice rele: drepturile unice de proprietate
ºi parteneriatele generale. Este ironic, dar cele mai multe
întreprinderi mici funcþioneazã ca persoane juridice rele. 

Regulile s-au schimbat

În prezent, aud în continuare oameni care spun: „Munceºte
din greu, economiseºte bani, scapã de datorii, investeºte pe
termen lung într-un portofoliu foarte diversificat de fonduri
mutuale.“ Acesta este un sfat vechi ºi nepotrivit, oferit de cei
ignoranþi în plan financiar. A þine cont de acest sfat înseamnã a
juca jocul banilor dupã regulile vechi.

Azi, în America, muncitorii care muncesc din greu ca sã facã
mai mulþi bani plãtesc din ce în ce mai multe taxe. Ei pun bani
deoparte ºi pierd, pentru cã dolarul nu mai înseamnã bani, ci, mai
degrabã, o monedã care scade constant în valoare. În loc sã înveþe
sã foloseascã datoriile ca un mijloc de îmbogãþire, aceºti oameni
muncesc din greu ca sã iasã din datorii. Milioane de muncitori
americani investesc bani în planul de pensii 401(K), bazat pe
fonduri mutuale. Din cauza lipsei de educaþie financiarã din sis-
temul de învãþãmânt, portofelele muncitorilor sunt golite pânã la
ultimul bãnuþ de prãdãtorii financiari. 

O privire retrospectivã

Dacã ne uitãm în urmã, vom observa uºor cã regulile finan-
ciare s-au schimbat atât în Statele Unite, cât ºi în restul lumii.
Întrucât le-am enumerat deja, nu mai revin asupra motivelor
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aibã maximum 75 de acþionari, iar aceºtia sã fie, cu toþii, de acord cu statutul
de tip S al societãþii (n. red.).



pentru care numai oamenii neºtiutori în plan financiar mai fac
economii în zilele noastre. Schimbarea financiarã de care vorbesc
s-a produs în 1971. 

În 1943, guvernul Statelor Unite, disperat sã obþinã bani
pentru a participa la cel de-al Doilea Rãzboi Mondial, a promul-
gat o lege potrivit cãreia avea voie sã ia bani din salariile mun-
citorilor înainte ca muncitorul sã fie plãtit. Cu alte cuvinte,
guvernul era plãtit înaintea muncitorului. Azi, în America, anga-
jaþii nu sunt protejaþi deloc împotriva taxelor. N-ai nevoie de un
contabil public autorizat, pentru cã el nu poate face prea multe
ca sã-þi protejeze banii. Dar, dacã ai o afacere sau eºti investitor,
poþi sã scapi în mai multe feluri din ghearele guvernului. Dar
despre aceste soluþii voi vorbi mai mult într-unul dintre capito-
lele urmãtoare. 

Se ºtie cã, în 1974, muncitorii au fost forþaþi sã se transforme
în investitori, economisind bani pentru pensie. Aºa a apãrut
planul 401(k). Problema este cã guvernul a astupat aceastã scã-
pare ºi pentru muncitori. Dã-mi voie sã-þi explic. 

Când o persoanã munceºte pentru bani, venitul ei este taxat ca
venit câºtigat, venitul impozitat cel mai mult. Când muncitorul
retrage bani din planul 401(k), aceºtia se transformã în, sur-
prizã!, venit câºtigat. Ghici care este dobânda din economii cu
care este taxat? Evident, dobânda pentru venitul câºtigat. 

Acest lucru înseamnã cã o persoanã care munceºte din greu,
economiseºte bani, scapã de datorii ºi pune bani deoparte pentru
pensie în cadrul planului 401(k) munceºte contra unui venit
impozitat cel mai mult — venitul câºtigat. Acest lucru nu este
inteligent din punct de vedere financiar. Oamenii care respectã
aceste reguli vechi ajung sã aibã buzunarele goale, din cauza
prãdãtorilor care îi pândesc, ºi dau dovadã de o inteligenþã micã
în plan financiar, pentru cã renunþã la un mare procent din veni-
tul lor. 

O persoanã inteligentã din punct de vedere financiar nu-ºi
doreºte un venit mare. O persoanã educatã în plan financiar
preferã sã fie plãtitã prin redevenþe sau prin dividende, pentru cã
acestea sunt supuse unor impozite mai mici. Un investitor instruit
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ºtie suficient de multe cât sã investeascã într-un portofoliu sau
într-un venit pasiv. 

Este important sã ºtii cã legile de impozitare sunt diferite
pentru fiecare tip de persoanã în parte. Înainte sã iei o decizie ire-
vocabilã, asigurã-te cã beneficiezi de sfatul unor avocaþi foarte
bine pregãtiþi în drept fiscal ºi de sprijinul unor contabili specia-
lizaþi în domeniul fiscal. 

În 1913, s-a înfiinþat Banca de Rezerve Federale a Statelor
Unite. Aceastã datã este, probabil, cea mai importantã din istoria
Statelor Unite, pentru cã, de atunci, regulile financiare au început
sã se schimbe la nivel global. Oamenii care muncesc pentru un
salariu fix ar trebui sã þinã minte aceastã datã, pentru cã atunci a
început un adevãrat atac asupra finanþelor lor.

În primul rând, Banca de Rezerve Federale a Statelor Unite
nu este o entitate guvernamentalã. Acesta este un mit. ªi nici
Statele Unite nu sunt o entitate. Aceastã bancã le aparþine unora
dintre cei mai bogaþi oameni din lume.

Când s-a înfiinþat Banca de Rezerve Federale, cei mai bogaþi
oameni din lume au preluat controlul sistemului monetar al celei
mai bogate þãri din lume…, iar apoi au schimbat regulile financiare.

Astãzi, îi aud pe americani cerându-i guvernului sã protejeze
slujbele ºi interesele populaþiei. Ocazional, îi aud pe oameni spu-
nând: „Cumpãraþi produse americane!“ sau: „Susþineþi afacerile
americane!“ Ei bine, e prea târziu pentru asta. Acestea sunt þipe-
tele slabe ale unor oameni disperaþi. În 1913, cei mai bogaþi
oameni din lume au preluat controlul asupra rezervei de bani 
a lumii punând stãpânire pe cea mai bogatã economie din lume,
economia Statelor Unite. Ei au schimbat regulile financiare ºi nu
au spus nimãnui nimic.

Astãzi, Statele Unite au o economie care, practic, este în prag
de faliment, o trezorerie ticsitã cu documente care atestã dato-
riile naþiunii, cunoscute ca obligaþiuni sau bonuri de tezaur, pe
care generaþiile viitoare vor fi nevoite sã le plãteascã. Furtul
banilor continuã pe mãsurã ce miliarde de oameni merg la servi-
ciu în companiile celor bogaþi, economisesc bani la bãncile boga-
þilor ºi investesc în activele bogaþilor (de exemplu, în acþiuni,
obligaþiuni ºi fonduri mutuale) prin intermediul bãncilor de
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investiþii ale celor avuþi. Sistemul este conceput special pentru a lua
ºi a controla — în mod legal — o parte cât mai mare din banii tãi. 

Cu ani în urmã, la începutul anilor ’80, am citit o carte gro-
zavã intitulatã Grunch of Giants (Prada giganþilor). Cuvântul
„GRUNCH“ este un acronim pentru GRoss UNiversal Cash
Heist (mare jaf financiar la nivel mondial). Cartea a fost scrisã de
dr. R. Buckminster Fuller, considerat unul dintre cele mai mari
genii din vremurile noastre. Am avut norocul sã studiez personal
cu dl Fuller de trei ori, chiar înainte sã moarã, în 1983. Acest om
a avut un impact extraordinar asupra vieþii mele; mulþi oameni
din lume i-au citit cãrþile sau au studiat cu el. Universitatea
Harvard îl considerã unul dintre cei mai importanþi alumni ai lor
ºi Institutul american al Arhitecþilor îl recunoaºte ca pe unul
dintre cei mai mari designeri ai vremurilor noastre. 

Dacã poþi gãsi cartea dr. Fuller, Grunch of Giants, citind-o,
vei înþelege ºi mai bine cum au fost furaþi banii de la oameni ºi
cum a fost ascuns acest lucru de sistemul nostru educaþional.
Sunt sigur cã aceastã carte o sã te punã pe gânduri, mai ales dacã
ne uitãm la ce se întâmplã în prezent cu petrolul, rãzboaiele, bãn-
cile, economia ºi învãþãmântul. 

În cartea lui, dr. Fuller afirmã cã guvernul îºi bagã mâinile în
buzunarul tãu ºi, din banii aceºtia, îºi finanþeazã prietenii care
controleazã corporaþiile multinaþionale. Cu alte cuvinte, func-
þionarii, membrii Congresului ºi senatorii aleºi de noi nu repre-
zintã poporul, ei reprezintã marile companii. Surprizã!

În 2003, preºedintele George W. Bush ºi republicanii din
Congres au forþat, pur ºi simplu, trecerea proiectului de lege
pentru beneficierea de medicamente compensate. Acest proiect
de lege este unul dintre cele mai scumpe care au fost promulgate
de Congres în ultimii 20 de ani. Pe contribuabilul american, acest
proiect îl costã peste 500 de miliarde de dolari. La scurt timp
dupã aprobarea acestui proiect de lege, câþiva membri ºi oameni
din personalul Congresului s-au angajat la companii farmaceu-
tice, unii pe salarii de milioane de dolari. Acesta este un exemplu
de jaf constant. 

Alte cãrþi pe aceeaºi temã, care te-ar putea interesa, sunt
urmãtoarele: 
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The Dollar Crisis, de Richard Duncan
The Battle for the Soul of Capitalism, de John Bogle
Empire of Debt, de Bill Bonner ºi Addison Wiggin

Cred cã meritã sã arunci o privire pe aceste patru cãrþi,
pentru cã fiecare autor este specializat într-un domeniu diferit ºi
pentru cã ai ocazia sã analizezi mai multe puncte de vedere.
Autorii nu formeazã un grup compact de nemulþumiþi nebuni
care criticã sistemul. De exemplu, Fuller este un futurist. Richard
Duncan este un bancher internaþional. John Bogle este înteme-
ietorul grupului Vanguard1. Bill Bonner ºi Addison Wiggin
sunt consultanþi internaþionali în domeniul investiþiilor. Patru
cãrþi diferite care provin din patru discipline diferite, în toate
afirmându-se, practic, acelaºi lucru: oamenii fac fraude cu banii
ºi-i furã în mod legal. 

Un nou set de reguli

Eu unul nu încerc sã schimb sistemul. Filozofia mea este cã
mai bine mã schimb eu însumi decât sã schimb sistemul, pentru
cã este mai uºor. Cu alte cuvinte, nu sunt genul de persoanã care
se luptã cu morile de vânt. Aºadar, nu mã intereseazã politica.
Nu cred cã politica sau politicienii sunt eficienþi împotriva celor
care conduc lumea banilor. Se pare cã cei mai mulþi politicieni, ca
sã fie aleºi, trebuie sã fie pionii oamenilor care controleazã lumea
banilor. Cei mai mulþi consultanþi financiari sunt angajaþi ai
bancherilor care învârt banii pe degete. 

Eu vreau doar sã cunosc regulile ºi sã joc dupã ele. Asta nu
înseamnã cã regulile sunt corecte sau echitabile. Nu sunt. Regu-
lile financiare sunt aºa cum sunt ºi se schimbã constant. În plus,
aceastã lume a banilor, aºa nedreaptã cum e ea, ne-a adus mult
bine. Ea a asigurat opulenþa ºi produsele noi de pe întreg pãmân-
tul, ridicând standardul de viaþã peste tot. Milioane de oameni
duc o viaþã mai bunã ca înainte. Banii ne-au adus mult bine. 
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Din pãcate, de pe urma acestor schimbãri financiare au avut
de suferit multe þãri, mediul înconjurãtor ºi nenumãraþi oameni.
Mulþi s-au îmbogãþit pe spinarea oamenilor lipsiþi de educaþie
financiarã. De aceea IQ-ul financiar nr. 2, cum sã-þi protejezi
banii, este o formã de inteligenþã financiarã foarte importantã.
Ignoranþa înseamnã fericire. Pe asta se bazeazã prãdãtorii finan-
ciari — pe faptul cã ignoranþa ta îi va face, în mod fericit, bogaþi. 
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CAPITOLUL 5

IQ-ul financiar nr. 3:
cum sã-þi aloci banii

Tatãl meu sãrac mã sfãtuia adesea: „Trãieºte sub posibilitãþile
tale.“

Tatãl meu bogat îmi spunea: „Dacã vrei sã fii bogat, trebuie
sã-þi îmbunãtãþeºti nivelul de trai.“

Din acest capitol, vei afla de ce nu este inteligent sã devii bogat
trãind sub posibilitãþile tale. Vei afla despre cum sã-þi planifici
banii, precum ºi cã existã douã tipuri de strategii. Una este defi-
citul bugetar ºi cealaltã, excedentul bugetar. IQ-ul financiar nr. 3
este foarte important. Vei învãþa sã-þi organizezi banii în aºa fel
încât sã obþii un excedent, ceea ce este fundamental, dacã vrei sã
devii ºi sã rãmâi bogat. 

Bugetul este un plan

Una dintre definiþiile cuvântului „buget“ este: „un plan de
perspectivã a veniturilor ºi a cheltuielilor“.

Tatãl meu bogat îmi spunea cã bugetul este un plan. ªi adãuga
cã: „În general, oamenii folosesc bugetul ca pe un plan prin care
devin sãraci sau se încadreazã în clasa de mijloc, în loc sã-l utili-
zeze ca pe un plan prin care sã devinã bogaþi. Cei mai mulþi
oameni au un deficit bugetar în loc sã aibã un excedent bugetar.
În loc sã contribuie la crearea unui excedent bugetar, foarte mulþi



oameni se strãduiesc sã trãiascã sub posibilitãþile lor, ceea ce
înseamnã, adesea, cã se luptã cu un deficit bugetar.“

Primul tip de buget: deficitul bugetar

În cartea Finance and Investment Handbook, publicatã de
editura Barron’s, definiþia deficitului bugetar este urmãtoarea:
„Stare în care cheltuielile depãºesc veniturile, pentru un guvern,
o corporaþie sau un individ.“ Cuvintele „stare în care cheltuielile
depãºesc veniturile“ sunt demne de luat în calcul. Faptul de a
cheltui mai mult decât câºtigi duce la apariþia deficitului bugetar.
Mulþi oameni au un deficit bugetar tocmai pentru cã este mult
mai uºor sã cheltuieºti bani decât sã faci bani. Când se confruntã
cu un deficit bugetar foarte mare, majoritatea populaþiei alege
sã-ºi reducã cheltuielile. Tatãl meu bogat mi-a recomandat ca, în
loc sã-mi reduc cheltuielile, sã-mi mãresc venitul. El considera cã
e mai inteligent sã-þi sporeºti resursele financiare printr-un venit
mai mare. 

DEFICITUL BUGETAR AL UNUI GUVERN

În cartea Finance and Investment Handbook se scrie urmã-
torul lucru cu privire la deficitul bugetar al unui guvern: „Un
deficit bugetar cumulat de guvernul federal al Statelor Unite
trebuie finanþat prin emiterea de obligaþiuni de trezorerie.“ În
capitolele anterioare am scris despre cum ºi-a rezolvat guvernul
Statelor Unite problemele financiare fãcând datorii (adicã obli-
gaþiuni de trezorerie) pe care trebuie sã le plãteascã viitorii con-
tribuabili. Fondul fiduciar al programului Social Security, care,
de fapt, nici nu existã, este format în special din astfel de obli-
gaþiuni. Cu alte cuvinte, pentru cã guvernul Statelor Unite are
un deficit bugetar, banii pe care i-au plãtit muncitorii ºi com-
paniile pentru Social Security au fost folosiþi pentru achitarea
facturilor, iar nu pentru creºterea fondului fiduciar al progra-
mului Social Security. Vezi diagrama din partea de sus a paginii
urmãtoare. 
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DEFICITUL BUGETAR AL UNEI ÎNTREPRINDERI

În cartea Finance and Investment Handbook scrie cã: „Defi-
citele bugetare ale corporaþiilor trebuie reduse sau eliminate prin
creºterea vânzãrilor ºi reducerea cheltuielilor, altfel compania nu
va supravieþui pe termen lung.“ De remarcat, din nou, cã existã
aceleaºi douã opþiuni. Fie creºti vânzãrile, fie reduci cheltuielile. 

Declaraþia financiarã a deficitului bugetar al unei corporaþii
aratã ca diagrama din partea de jos a paginii precedente. 

Tatãl meu bogat mi-a recomandat sã accept o slujbã la com-
pania Xerox ca sã învãþ sã fac vânzãri mai mari, lucru care mãreºte
venitul. Pentru multe companii ºi persoane, creºterea venitului
este o sarcinã grea. Companiilor care nu pot sã vândã le este mai
uºor sã reducã cheltuielile, sã creascã datoriile (pasivele) sau sã
vândã activele. De obicei, în cazul reducerii cheltuielilor, creº-
terii datoriilor ºi vânzãrii activelor, situaþia se înrãutãþeºte. Repet,
exact din acest motiv tatãl meu bogat mi-a recomandat sã învãþ
sã vând. Dacã o persoanã poate sã vândã, poate sã-ºi creascã ºi
venitul. Conform tatãlui meu bogat, creºterea venitului, mai
degrabã decât reducerea cheltuielilor, este o modalitate mai bunã
de a rezolva problema unui deficit bugetar. Evident cã, dacã faci
cheltuieli care nu sunt necesare, dând petreceri costisitoare sau
fãcând datorii inutile ca sã cumperi, de exemplu, un avion
particular pentru corporaþie, este esenþial ca, înainte sã creºti
vânzãrile, sã-þi rezolvi aceste probleme financiare cauzate de
iresponsabilitate. 

DEFICITUL BUGETAR AL UNEI PERSOANE FIZICE

În cartea Finance and Investment Handbook scrie astfel:
„Persoanele fizice care cheltuiesc mereu mai mult decât câºtigã
vor face datorii imense care, în cele din urmã, îi pot aduce în prag
de faliment, dacã datoriile nu pot fi acoperite.“

Se ºtie cã mulþi oameni au datorii deoarece cheltuiesc mai
mult decât câºtigã. Totuºi, aºa cum am spus în capitolul anterior,
unul dintre motivele pentru care oamenii au mai puþini bani de
cheltuit este deoarece prãdãtorii financiari iau bani de la muncitori
înainte ca aceºtia sã-ºi ia salariul în mânã. Faptul cã muncitorii
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sunt prãdaþi înainte sã fie plãtiþi se justificã prin lipsa lor de inte-
ligenþã în plan financiar, ceea ce-i face incapabili sã-ºi adminis-
treze propriii bani. Dacã în ºcolile noastre s-ar þine lecþii de
educaþie financiarã, poate cã muncitorii ar deveni capabili sã-ºi
administreze propriii bani mai degrabã decât sã-i lase pe biro-
craþi ºi pe bancheri sã facã acest lucru. Problema este cã, dacã îi
laºi pe birocraþi ºi pe bancheri sã-þi administreze banii, ei cred cã
banii tãi sunt ai lor.

Situaþia financiarã a unei persoane fizice aratã ca cea din dia-
grama de mai jos.

Persoanele din secþiunea A a cadranului banilor deþin foarte
rar controlul asupra acestor patru cheltuieli importante — taxele,
asigurãrile sociale, pensiile ºi plãþile ipotecare. În diagrama de
mai jos, poþi observa cum birocraþii guvernamentali îþi iau banii
prin intermediul taxelor ºi al programului Social Security, în
timp ce bãncile þi-i iau prin intermediul pensiei (planul 401[k]) ºi
al plãþilor ipotecare. Aceste acþiuni îi fac pe mulþi oameni sã se
confrunte cu problema unui deficit bugetar. 
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O persoanã inteligentã în plan financiar controleazã aceste
cheltuieli. 

Al doilea tip de buget: excedentul bugetar

În cartea Finance and Investment Handbook scrie astfel:
„Excedentul bugetar este un plus de venituri în raport cu chel-
tuielile, pentru un guvern, o corporaþie sau o persoanã fizicã pe o
anumitã perioadã de timp.“

Cuvintele „un plus de venituri în raport cu cheltuielile“ sunt
demne de luat în calcul. Acest lucru nu înseamnã neapãrat cã tre-
buie sã trãieºti sub posibilitãþile tale. Din definiþia de mai sus nu
reiese cã excedentul bugetar apare prin reducerea cheltuielilor,
deºi acest fapt poate duce la crearea unui plus de venituri. 
Nu înseamnã nici cã trebuie sã te concentrezi pe crearea unui plus
de venituri — IQ-ul financiar nr. 1, cum sã faci mai mulþi bani.
Tatãl meu bogat iubea cuvintele „plus de venituri“. În acest capi-
tol, voi vorbi în special despre plusul de venituri, ºi nu despre
reducerea cheltuielilor ºi faptul de a trãi sub posibilitãþile tale. 

EXCEDENTUL BUGETAR AL UNUI GUVERN

În cartea Finance and Investment Handbook scrie urmãtorul
lucru: „Un guvern care înregistreazã un excedent bugetar poate
alege sã conceapã noi programe guvernamentale sau sã reducã
taxele.“

Aceastã afirmaþie ridicã o serie de probleme. Problema numã-
rul unu este cã, atunci când guvernele înregistreazã un excedent
bugetar, cheltuiesc bani. Iatã cum contracteazã guvernul munca:
dacã o agenþie guvernamentalã este eficientã ºi economiseºte
bani, agenþia este sancþionatã, în loc sã fie recompensatã,
tãindu-i-se din bugetul pe anul urmãtor. Ca sã se evite astfel de
situaþii, majoritatea agenþiilor guvernamentale consumã toþi
banii disponibili, chiar dacã nu este necesar. Acest lucru înseamnã
cã cheltuielile continuã sã creascã ºi ºansele de înregistrare a unui
excedent bugetar de cãtre guvern se micºoreazã sau devin chiar
nule. Cu alte cuvinte, birocraþia guvernamentalã este conceputã
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ca sã opereze cu un deficit bugetar ºi, indiferent de cine este la
putere, taxele vor creºte. 

Cum administreazã democraþii un buget? Poate îþi mai amin-
teºti din capitolul anterior cã democraþilor le place sã impunã
taxe ºi sã cheltuiascã. Democraþilor le place sã cheltuiascã banii
pe mai multe programe sociale guvernamentale precum Social
Security ºi Medicare. Problema este cã, deºi numãrul progra-
melor sociale creºte, acestea tot nu reuºesc sã rezolve problema
pentru care sunt create. Pentru a contracara acest lucru, creºte
bugetul, iar totul se învârte într-un cerc vicios. În cadrul guver-
nului, mediocritatea este recompensatã ºi eficienþa este sanc-
þionatã. 

Iatã o diagramã cu bugetul democraþilor:
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Cum administreazã republicanii un buget? Republicanii tind sã
împrumute ºi sã cheltuiascã. Ei vor sã extindã economia inundând
rezerva monetarã cu bani falºi obþinuþi prin datorii. Acest lucru
este ca ºi cum ai inunda economia cu bani contrafãcuþi în mod legal.
Repet, banii în plus par a fi consecinþa unei creºteri a venitului, dar,
în realitate, ei sunt consecinþa unei mãriri a datoriilor, sub formã de
bonuri de tezaur ºi obligaþiuni care diminueazã ºansele de înre-
gistrare a unui excedent bugetar. Mulþi oameni din clasa de mijloc
fac acelaºi lucru folosindu-ºi casa pe post de bancomat. De fiecare
datã când casa creºte în valoare, în primul rând din cauzã cã dolarul
scade în valoare, aceºti oameni îºi pun casa gaj pentru niºte bani cu
care-ºi vor achita datoriile fãcute cu cartea de credit.

Mai simplu spus, este imposibil sã înregistrezi un excedent
bugetar, dacã ai un venit mai mic ºi împrumuþi ºi cheltuieºti mai
mult. Dupã cum a spus preºedintele Clinton în stilul lui foarte
elocvent: „Economia e de vinã, tâmpitule!“

Iatã o diagramã cu bugetul republicanilor:
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EXCEDENTUL BUGETAR AL UNEI ÎNTREPRINDERI

În cartea Finance and Investment Handbook scrie urmãtorul
lucru: „O corporaþie care înregistreazã un excedent bugetar se
poate extinde prin investiþii sau achiziþii ori poate alege sã-ºi
cumpere înapoi acþiunile vândute.“

Observã cã existã douã modalitãþi de extindere a unei afaceri:
prin investiþii sau achiziþii. O corporaþie cheltuieºte bani sau
cumpãrã o altã companie ca sã se extindã. Dacã o afacere nu
poate sã se extindã prin investiþii sau achiziþii, poate sã cumpere
înapoi acþiunile vândute. Aceastã recumpãrare a propriilor acþiuni
poate însemna, uneori, cã acea companie nu este capabilã sã se
extindã ºi opteazã pentru a-ºi recumpãra capitalul. Dacã, prin
aceastã acþiune, creºte preþul capitalului, mulþi acþionari vor fi
fericiþi, deºi compania nu se va extinde.

De fiecare datã când aud cã o companie îºi recumpãrã pro-
priul capital, ºtiu cã acest lucru poate avea semnificaþii diferite. 
O recumpãrare de capital înseamnã cã acea companie a încetat sã
se mai extindã ºi cã cei de la conducere nu ºtiu cum sã extindã
afacerea. Acesta nu este un semn bun pentru investitori. În loc sã
cumpere mai multe acþiuni pe mãsurã ce preþul capitalului creºte,
este mai indicat sã vândã. 

O recumpãrare de capital poate însemna, de asemenea, cã
managementul considerã cã preþul capitalului este o afacere
bunã, în comparaþie cu valoarea acþiunilor companiei. În acest
caz, investitorii ar trebui sã cumpere mai multe acþiuni pe mãsurã
ce preþul capitalului creºte. 

Cu alte cuvinte, excedentul bugetar al unei întreprinderi
poate spune lucruri diferite despre afacerea respectivã ºi despre
managementul ei. 

EXCEDENTUL BUGETAR AL UNEI PERSOANE FIZICE

În cartea Finance and Investment Handbook scrie urmãtorul
lucru: „O persoanã fizicã ce înregistreazã un excedent bugetar
poate alege sã-ºi achite datoriile sau sã creascã cheltuielile ori
investiþiile.“

De remarcat cã, în cazul persoanelor fizice, existã trei posi-
bilitãþi de folosire a excedentului bugetar. Acestea sunt: plata

IQ-UL FINANCIAR NR. 3 105



datoriilor, cheltuirea unei sume mai mari de bani sau faptul de a
face investiþii. Dupã cum ºtiu mulþi dintre noi, unul dintre moti-
vele pentru care mulþi oameni au dificultãþi financiare este cã fac
cheltuieli ºi datorii mai mari ºi investiþii mai mici. 

Douã opþiuni

Când vine vorba de IQ-ul financiar nr. 3, cum sã-þi aloci banii,
existã doar douã soluþii — fie înregistrezi un deficit bugetar, fie
un excedent. Mulþi oameni aleg sã aibã un deficit bugetar. Dacã
vrei sã fii bogat, trebuie sã alegi excedentul bugetar ºi sã-l pro-
duci prin creºterea venitului, nu prin reducerea cheltuielilor. 

UN DEFICIT BUGETAR

Am un prieten în Atlanta care face foarte mulþi bani. N-are de
ales, trebuie sã facã foarte mulþi bani. În caz contrar, problemele
financiare îl vor mânca de viu. El a ales varianta deficitului buge-
tar. 

De fiecare datã când Dan face mai mulþi bani, fie îºi cumpãrã
o casã mai mare ori o maºinã mai nouã, fie pleacã cu copiii într-o
vacanþã costisitoare. ªi mai are un obicei prost. La fiecare zece
ani sau ceva de genul ãsta, se cãsãtoreºte cu o femeie mai tânãrã ºi
mai face un copil. Cu toate cã Dan îmbãtrâneºte, soþiile lui au
întotdeauna aproximativ aceeaºi vârstã — 25 de ani. Dan este
expert în a face foarte mulþi bani ºi are tot mai multe probleme
financiare din cauza deficitului bugetar. 

UN EXCEDENT BUGETAR

A doua alegere financiarã este planificarea bugetului astfel
încât sã obþii un excedent bugetar. Dupã ce faci mai mulþi bani,
cu ajutorul IQ-ului financiar nr. 1, ºi dupã ce-þi protejezi banii,
fãcând apel la IQ-ul financiar nr. 2, trebuie sã înveþi sã-þi aloci
banii în aºa fel încât sã obþii un excedent bugetar. Acest lucru este
esenþial pentru atingerea integritãþii în plan financiar.

În rândurile urmãtoare, îþi prezint o serie de învãþãminte pe
care le-am tras de la tatãl meu bogat ºi de la alþi oameni avuþi, cu
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privire la alocarea banilor în sensul obþinerii unui excedent
bugetar. 

Pontul nr. 1: un excedent bugetar este o cheltuialã. Aceasta este
una dintre cele mai importante învãþãminte financiare pe care mi
le-a transmis tatãl meu bogat. Referindu-se la situaþia financiarã,
el spunea: „Trebuie sã transformi excedentul bugetar într-o
cheltuialã.“ Ca sã producã un excedent bugetar, tata ºi-a creat
urmãtoarea declaraþie financiarã: 

Explicând mai departe, el spunea: „Multe guverne, întreprin-
deri ºi persoane nu reuºesc sã producã un excedent bugetar
întrucât considerã cã acesta aratã aºa:“
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În cartea Tatã bogat, tatã sãrac, am scris despre importanþa de
a te plãti în primul rând pe tine. Pontul bugetar nr. 1 este un
exemplu prin care te plãteºti prima datã pe tine. Pontul nr. 2 este
un exemplu prin care te plãteºti ultima datã. 

Majoritatea populaþiei ºtie cã ar trebui sã economiseascã, sã
plãteascã impozitele ºi sã facã investiþii. Problema este cã, dupã
ce fac toate cheltuielile de rigoare, mulþi oameni rãmân fãrã
niciun ban ºi nu au cum sã se mai ocupe de lucrurile menþionate
anterior. ªi asta pentru cã ei considerã cã economiile, impozitele
ºi investiþiile sunt ultima lor prioritate. 

Dã-mi voie sã ilustrez ceea ce am spus. Din nou, dacã ne
uitãm la situaþia financiarã a unei persoane, putem observa care
sunt prioritãþile ei: 
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Cu alte cuvinte, prioritãþile clasei de mijloc sunt, în general,
urmãtoarele:

Prioritatea nr. 1: ia-þi o slujbã bine plãtitã.
Prioritatea nr. 2: plãteºte ipoteca ºi ratele la maºinã.
Prioritatea nr. 3: plãteºte facturile la timp.
Prioritatea nr. 4: economiseºte, plãteºte impozitele ºi fã inves-
tiþii. 

Altfel spus, faptul de a se plãti mai întâi pe ei înºiºi este ultima
prioritate a oamenilor din aceastã categorie socialã. 

Excedentul bugetar trebuie sã fie pe primul loc

Pentru a înregistra un excedent bugetar, acesta trebuie sã con-
stituie o prioritate. Cea mai bunã cale de a pune excedentul bugetar
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pe primul loc este sã-þi prioritizezi obiceiurile de a cheltui bani.
Economiile, impozitele ºi investiþiile trebuie sã fie mãcar priori-
tatea ta nr. 2. Trece-le la capitolul cheltuieli, când vine vorba de
situaþia ta financiarã.

UªOR DE ZIS, GREU DE FÃCUT

ªtiu cã cei mai mulþi dintre voi sunt de acord cu logica spu-
selor mele ºi cu faptul cã oamenii trebuie sã facã din economii,
impozite ºi investiþii o prioritate. ªtiu, de asemenea, cã totul este
uºor de zis, dar greu de fãcut. Aºa cã ia aminte la felul în care am
rezolvat problema eu ºi Kim. 

La puþin timp dupã ce ne-am cãsãtorit, am avut aceleaºi pro-
bleme financiare pe care le au multe cupluri proaspãt cãsãtorite.
Cheltuiam mai mult decât ne permiteam. Ca sã rezolvãm aceastã
problemã, am angajat o contabilã, pe Betty. I-am spus sã ia un
procent de 30% din venitul nostru total, procent care intra la
cheltuieli, ºi sã-l treacã la active. 

Pentru a mã face mai clar, voi oferi un exemplu concret: la un
venit total de 1 000 de dolari ºi cheltuieli în valoare de 1 500 de
dolari, Betty trebuia sã ia 30% din 1 000 de dolari ºi sã trans-
forme acest procent în active. Cu cei 700 de dolari rãmaºi, avea sã
acopere cheltuielile de 1 500 de dolari. 

Betty era sã moarã când a auzit aºa ceva. A crezut cã suntem
nebuni. Mi-a spus: „Nu poþi sã faci asta. Ai facturi de plãtit.“ Era
cât pe-aci sã ne lase baltã. Vezi tu, Betty era o contabilã foarte
bunã, dar trebuia sã planifice banii unor oameni sãraci. Îºi plãtea
mai întâi clienþii, iar abia la sfârºit pe ea însãºi. Pentru cã rar mai
rãmânea ceva din banii lor, ea nu se mai alegea cu mare lucru.
Creditorii ei, guvernul ºi bãncile erau, pentru Betty, mai impor-
tante decât ea însãºi.

Betty se certa ºi se lupta cu ea însãºi. Conform pregãtirii ei
profesionale, ºtia cã trebuie sã-i rãsplãteascã mai întâi pe ceilalþi.
ªi i se înmuiau genunchii la gândul cã nu le va putea plãti fac-
turile ºi taxele.

Într-un final, am fãcut-o pe Betty sã înþeleagã cã ne fãcea un
favor. Cã ne sprijinea. I-am explicat cã ne ajutã sã rezolvãm o
problemã foarte mare, faptul cã nu aveam destui bani ºi, dupã
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cum ºtii, rezolvarea problemelor te face mai inteligent. În momen-
tul în care a înþeles cã, de fapt, ne creºtea venitul prin cheltuieli,
Betty a fost dispusã sã punã în aplicare planul nostru de a pro-
duce un excedent bugetar. Din fiecare dolar al venitului nostru,
Betty avea sã ia 30 de cenþi ºi sã-i treacã la capitolele economii,
impozite ºi investiþii. Ea ºtia cã economiile, impozitele ºi inves-
tiþiile erau niºte cheltuieli necesare în vederea obþinerii unui
excedent bugetar, cã acestea trebuiau sã reprezinte prima ºi cea
mai importantã cheltuialã a noastrã. 

Cu restul de 70 de cenþi rãmas din fiecare dolar, Betty avea sã
acopere taxele, datoriile noastre — ipoteca ºi ratele la maºinã —,
iar apoi facturile pentru curent electric ºi apã, precum ºi bonurile
pentru mâncare, haine etc.

Este inutil sã mai spun cã, pentru o mare perioadã de timp, am
trãit cu un venit mic. Deºi ne rãsplãteam întâi pe noi, nu aveam
destui bani ca sã-i plãtim pe ceilalþi. Au fost câteva luni în care eu
ºi Kim am avut un deficit bugetar de 4 000 de dolari. Puteam sã
acoperim aceºti 4 000 de dolari din active, dar acestea reprezen-
tau banii noºtri. Activele ne aparþineau nouã. 

În loc sã intre în panicã, Betty a venit sã stea de vorbã cu noi,
dupã cum am instruit-o, ºi sã ne informeze asupra datoriilor 
din fiecare lunã. Dupã ce inspiram adânc, eu ºi Kim spuneam: 
„E timpul sã ne creºtem IQ-ul financiar nr. 1, adicã sã facem mai
mulþi bani.“ Acestea fiind spuse, eu ºi Kim ne chinuiam din rãs-
puteri ca sã facem mai mulþi bani. Kim, care avea o pregãtire în
marketing, suna adesea la diverse companii ºi-ºi oferea serviciile
de consultanþã pe probleme de marketing. De asemenea, ºi-a
gãsit o slujbã în domeniul modei ºi a vândut o colecþie de haine.
Eu am început sã þin cursuri despre tehnici de investiþii sau vân-
zãri ºi despre marketing. Timp de câteva luni, am pregãtit echi-
pele de vânzãri ale unei companii locale imobiliare. Am fãcut
bani chiar ºi ajutând o familie sã se mute pentru a elibera pro-
prietatea pentru o altã familie. 

Cu alte cuvinte, eu ºi Kim am lãsat mândria deoparte ºi am
fãcut tot ce ne-a stat în putinþã ca sã facem mai mulþi bani.
Cumva, am reuºit întotdeauna; ºi cumva, Betty a rãmas alãturi
de noi ºi ne-a oferit ajutorul ei în aceastã problemã ºi în acest
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proces, cãutând soluþii împreunã cu noi; ea îºi fãcea mai multe
griji în privinþa noastrã decât ne fãceam noi înºine. 

Betty putea sã ne ajute pe noi, dar, din pãcate, nu voia sã se
ajute ºi pe ea însãºi. Ultimul lucru pe care l-am auzit despre ea
este cã a ieºit la pensie ºi s-a mutat cu fiica ei nemãritatã. Au chel-
tuieli comune pe care le acoperã din contribuþiile lui Betty la
Social Security. Nici vorbã sã aibã un excedent bugetar. 

Cum sã-þi investeºti banii

În 1989, Kim a achiziþionat prima ei proprietate pentru închi-
riere. A investit 5 000 de dolari ºi a obþinut 25 de dolari pe lunã.
În prezent, Kim controleazã un portofoliu de milioane de dolari
ºi peste o mie de imobile date spre închiriere, afacerea ei fiind
încã în creºtere. Dacã nu treceam investiþiile la capitolul cheltu-
ieli ºi nu ne plãteam mai întâi pe noi înºine, probabil cã-i plãteam
ºi acum pe toþi ceilalþi înainte de orice altceva. 

ECONOMIILE

Am economisit bani pânã când am strâns banii necesari
pentru cheltuielile noastre pe un an. În loc sã depunem banii la
bancã, i-am investit în fonduri de aur ºi argint tranzacþionate la
bursã. Pentru cã avem nevoie de bani, adicã lichiditãþi, agentul 
de bursã ne pãstreazã activele lichide la bancã sub formã de cer-
tificate de investiþii în aur ºi argint, ºi nu în bani. Se ºtie cã nu-mi
place dolarul american, pentru cã acesta continuã sã scadã în
valoare. Pãstrarea banilor sau a economiilor în aur ºi argint mã
împiedicã, de asemenea, sã-i cheltuiesc. Urãsc sã vând aur ºi
argint pentru bani. Asta e ca ºi cum ai da un activ care creºte în
valoare pe un bun de larg consum, care se depreciazã. 

DUMNEZEU ESTE PARTENERUL NOSTRU

În ceea ce priveºte impozitele, continuãm sã donãm un pro-
cent mare de bani organizaþiilor caritabile. Este important sã
donezi. Aºa cum spune prietenul meu foarte religios: „Dumnezeu
nu trebuie sã primeascã, dar oamenii trebuie sã dea.“ De aseme-
nea, eu ºi Kim facem donaþii pentru cã plata impozitelor este
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felul prin care-l rãsplãtim pe partenerul nostru, Dumnezeu.
Dumnezeu este cel mai bun partener de afaceri pe care l-am avut
vreodatã. El îmi cere 10% din venit ºi mã lasã sã pãstrez restul 
de 90%. ªtii ce se întâmplã, dacã nu-þi mai plãteºti partenerii?
Nu mai lucreazã cu tine. De aceea plãtim noi impozite. 

A IEªI ÎN PIERDERE

Când eu ºi Kim ne-am planificat banii ca sã obþinem un exce-
dent bugetar, primul lucru pe care l-am aflat a fost cã nu fãceam
destui bani. Unul dintre beneficiile faptului cã ieºeam în pierdere
în fiecare lunã a fost cã ne-am confruntat de la bun început, ºi nu
mai târziu, cu problema de a nu avea suficienþi bani. Presupun cã
existã mulþi oameni care ies în pierdere în fiecare lunã ºi care vor
ieºi în pierdere ºi mai târziu în viaþã, când se vor pensiona.
Atunci, s-ar putea sã fie prea târziu sã-ºi mai rezolve problema
de a nu avea suficienþi bani. 

Cum am menþionat ºi la începutul acestei cãrþi, dacã nu-þi
rezolvi problemele, o sã te loveºti de ele toatã viaþa. Se întâmplã
rar ca problemele sã se rezolve de la sine. De aceea, deºi eram în
pierdere, eu ºi Kim am decis sã ne plãtim mai întâi pe noi, ºi asta
încã din tinereþe. Faptul cã am ieºit în pierdere ne-a forþat sã
rezolvãm problema insuficienþei banilor.

CINE SE REVOLTÃ CEL MAI TARE?

Când eu ºi Kim am ales sã ne plãtim mai întâi pe noi înºine,
bãncile ºi persoanele cãrora le datoram bani s-au revoltat cel mai
tare. În loc sã ne lãsãm intimidaþi ºi sã le plãtim, noi am ales sã ne
mãrim IQ-ul financiar nr. 1, adicã sã facem mai mulþi bani.

Mulþi oameni nu se plãtesc mai întâi pe ei înºiºi pentru cã nu
se revoltã nimeni. Niciun om nu angajeazã un colector de taxe
care sã colecteze bani în numele lui. Nu poþi sã te autoameninþi
cã ajungi la sapã de lemn. Cu alte cuvinte, oamenii nu fac pre-
siuni asupra lor pentru cã nu se plãtesc prima datã pe ei. Totuºi,
ei cedeazã la presiunile creditorilor ºi-ºi plãtesc datoriile. Eu ºi
Kim am ales sã fim presaþi de creditorii responsabili cu cheltu-
ielile noastre, ca sã ne motiveze sã facem mai mulþi bani ºi sã
avem un venit mai mare.
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Pontul nr. 2: coloana cheltuielilor este ca un glob de cristal. Dacã
vei dori vreodatã sã prezici viitorul unei persoane, nu trebuie
decât sã analizezi cheltuielile lunare arbitrare ale acelei persoane. 
De exemplu: 

Tatãl meu bogat spunea: „Poþi sã ghiceºti viitorul unei per-
soane analizând în ce lucruri îºi investeºte timpul ºi banii.“ 
El mai spunea: „Timpul ºi banii sunt douã active foarte impor-
tante. Foloseºte-le înþelept!“

Analizând coloana cheltuielilor cuiva, poþi sã-þi dai seama
dacã omul respectiv pune preþ sau nu pe ideea de a avea un exce-
dent bugetar. De exemplu:
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Persoana A Persoana B
Donaþie pentru bisericã
Economii
Carte despre investiþii
Seminar despre investiþii
Abonament la sala de gimnasticã
Donaþie în scopuri caritabile
Antrenor personal

Un bax de bere
Pantofi noi
Televizor nou
Bilet la meciul de fotbal
Un bax de bere
Pungã de chipsuri
Un bax de bere

Salariu (venit câºtigat)

Impozit pe venit
Taxe pentru asigurãri sociale
Contribuþia la planul de pensie
Ipoteca pentru casã
Rate la maºinã
Datorii fãcute cu cartea de credit
Mâncare
Haine
Benzinã
Electricitate

Cont de profit ºi pierdere

Bilanþ

Venituri

Cheltuieli

Active Pasive
Ipoteca pentru casã
Rate la maºinã
Datorii pe cartea 
de credit
Pensie



De remarcat cã, înainte de a face orice alte cheltuieli, banii se
duc mai ales cãtre diverse organizaþii sau persoane. Ia aminte cã
am trecut pensia în categoria pasivelor. În termeni tehnici, pensia
este un pasiv neconsolidat pânã când devine un activ. Dacã vei
contribui la planul 401(k), vei plãti cele mai mari taxe, pentru cã
aceastã contribuþie este taxatã ca venit câºtigat. 

Comparã coloana cheltuielilor cu coloana plãþilor fãcute cãtre
tine cu prioritate. 

Þine minte urmãtoarele lucruri: coloana activelor este coloana
ta. Dacã nu te plãteºti mai întâi pe tine însuþi, nimeni nu va face
asta în locul tãu. În ceea ce priveºte viitorul tãu financiar ºi chel-
tuielile de zi cu zi, numai tu ºi Dumnezeu aveþi putere de decizie,
asta dacã crezi în El ºi-I plãteºti dãrile. 

Pontul nr. 3: activele îþi plãtesc pasivele. Tatãl meu sãrac credea
cã trebuie sã cumperi lucruri ieftine. El credea cã a fi cumpãtat
înseamnã a-þi aloca banii într-un mod inteligent. Familia mea
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Cont de profit ºi pierdere

Venituri

Cheltuieli

Active Pasive

Venit din afaceri

Impozite
Economii
Investiþii
Taxe
Ipotecã 
Cheltuieli de întreþinere

Afaceri
Investiþii
Rezerve de
lichiditãþi

Bilanþ



locuia într-o casã obiºnuitã dintr-un cartier obiºnuit. Tatãl meu
bogat iubea luxul. El locuia într-o casã fabuloasã dintr-un cartier
bogat ºi trãia pe picior mare. Nu-i plãcea sã fie zgârcit, deºi era,
totuºi, grijuliu cu banii lui. 

Dacã tatãl meu sãrac voia un obiect de lux, îºi refuza, pur ºi
simplu, luxul de a-l cumpãra. El spunea: „Nu ne permitem!“ Dacã
tatãl meu bogat voia un obiect de lux, spunea pur ºi simplu: „Oare
ce sã fac ca sã mi-l permit?“ ªi felul în care ajungea sã ºi-l permitã
era prin crearea unui activ în coloana activelor, un activ care plãtea
pentru pasivul respectiv. Situaþia lui financiarã arãta aºa:

Cu alte cuvinte, achiziþionând active, tatãl meu bogat se plãtea
în primul rând pe el însuºi. Cu banii rezultaþi din active, îºi
achiziþiona apoi pasivele luxoase. Dacã voia obiecte de mare lux,
tatãl meu bogat crea mai întâi active mari. Pentru cã-ºi cumpãrã
mai întâi obiectele foarte luxoase, mulþi oameni nu au niciodatã
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Cont de profit ºi pierdere

Venituri

Cheltuieli

Bilanþ

Active Pasive
Casã nouã
Ipotecã

Imobile



suficienþi bani ca sã achiziþioneze active. Din nou, totul este o
chestiune de prioritãþi. 

Contul Bentley

Acum doi ani, voiam o maºinã nouã — un Bentley decapotabil.
Preþul: 200 000 de dolari. Aveam banii în coloana mea cu active.
Puteam sã achiziþionez maºina cu bani lichizi. Problema este cã,
atunci când cumperi un Bentley de 200 000 de dolari cu bani
lichizi, maºina se devalorizeazã pânã la 125 000 de dolari dupã
achiziþie. ªi acesta nu este un mod inteligent de a-þi folosi banii. 

În loc sã-mi cheltuiesc banii, l-am sunat pe agentul meu de
bursã, Tom, ºi l-am împuternicit sã transforme o parte din acþiu-
nile mele în aur ºi argint în 200 000 de dolari, bani lichizi. Sarcina
lui era sã ia 200 000 de dolari ºi sã-i transforme în 450 000 de
dolari. Proiectul s-a numit contul Bentley. Totul i-a luat cam opt
luni lui Tom, dar, într-un final, m-a sunat ºi mi-a spus: „Poþi
sã-þi cumperi Bentley-ul.“ Atunci am scris un cec ºi am achitat
Bentley-ul cu bani lichizi, care fuseserã obþinuþi prin valorifi-
carea activelor mele. Tranzacþia a arãtat în felul urmãtor.

Bilanþul iniþial:

Bilanþul final:
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Bilanþ

Active Pasive

200 000 de dolari
bani lichizi

Bilanþ

Active Pasive

200 000 de dolari
bani lichizi

Bentley



Motivul pentru care am vrut sã am în cont 450 000 de dolari
este cã aveam nevoie de surplusul de 50 000 pentru plata taxelor pe
câºtigul de capital ºi a comisionului lui Tom. La sfârºit, m-am ales
cu un Bentley, iar asta fãrã sã pierd cei 200 000 de dolari iniþiali.

Dacã plãteam pur ºi simplu Bentley-ul cu bani lichizi, fãrã sã
valorific contul, bilanþul final ar fi arãtat în felul urmãtor:

Aº fi pierdut 200 000 de dolari din activele lichide (adicã certi-
ficatele de investiþii în aur ºi argint) ºi aº mai fi pierdut încã
75 000 de dolari din cauza deprecierii produse dupã achiziþio-
narea maºinii. 

În capitolul „IQ-ul financiar nr. 2: cum sã-þi protejezi banii“,
am scris despre faptul cã brokerii buni te fac bogat ºi brokerii rãi
îþi justificã insuccesul. Pentru contul Bentley, am lucrat cu un
broker bun, care m-a fãcut bogat ºi fericit, dându-mi posibili-
tatea sã-mi permit sã achiziþionez obiecte de lux în viaþã. Aºadar,
cautã în continuare un broker bun, dacã nu ai deja unul. 

Activele = Pasive de lux

Unul dintre beneficiile faptului de a fi scriitor este cã, dacã
vreau sã achiziþionez un pasiv nou, scriu o carte ca aceasta, iar cu
banii din drepturile de autor cumpãr pasivul dorit. Viitoarea
tranzacþie aratã aºa:
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Bilanþ

Active Pasive

Bentley

Bilanþ

Active Pasive

Aceastã carte Un nou pasiv



În acest stadiu, ar fi bine sã-þi spun ce sunt activele ºi ce sunt
pasivele. În cartea mea Tatã bogat, tatã sãrac, le-am definit
simplu, dupã cum urmeazã: un activ este ceva care-þi aduce bani
în buzunar; un pasiv este ceva care-þi ia bani din buzunar. 
Nu este nimic rãu în a te bucura de pasivele tale — atât timp cât
continui sã te plãteºti întâi pe tine însuþi ºi sã achiziþionezi pasive
cu venitul generat de activele tale. În exemplul de mai sus, mi-am
folosit activele ca sã achiziþionez un pasiv, iar în final, m-am ales
cu Bentley-ul, dar pãstrându-mi activele. 

În diagrama de mai jos, vei gãsi ºi alte exemple de active care
plãtesc pentru pasive. 

Îþi pot da mai multe exemple concrete din care reiese cum am
fãcut eu ºi Kim ca sã achiziþionãm pasive de lux, dar totodatã
îmbogãþindu-ne, nu sãrãcind. Cum am spus ºi mai devreme, nu
cred cã trebuie sã trãiesc sub posibilitãþile mele. Cred cã trebuie
mai întâi sã-mi cresc nivelul de trai ºi apoi sã mã bucur de viaþã. 
O persoanã cu un IQ financiar mic nu ºtie sã trãiascã decât sub
posibilitãþile ei. Cu alte cuvinte, nu face decât sã-ºi reducã chel-
tuielile. Dacã-þi refuzi lucrurile de lux în viaþã, ce rost are sã mai
trãieºti?

Pontul nr. 4: cheltuieºte bani ca sã devii bogat. Când are difi-
cultãþi financiare, majoritatea populaþiei îºi reduce cheltuielile în
loc sã cheltuiascã bani. Acesta este un motiv pentru care atât de
mulþi oameni nu fac avere ºi nu reuºesc s-o pãstreze. 
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Bilanþ

Active Pasive

Apartament Rezidenþã 
permanentã

Bilanþ

Active Pasive

Producþie de petrol Casã pe plajã



De exemplu, în lumea afacerilor, când vânzãrile unei com-
panii încep sã scadã, unul dintre primele lucruri pe care îl fac
contabilii este sã reducã cheltuielile. ªi unele dintre primele chel-
tuieli pe care le taie de pe listã sunt cele pentru publicitate ºi pro-
movare. Fãrã publicitate ºi promovare, vânzãrile scad ºi mai mult
ºi problema se agraveazã. 

Un semn de inteligenþã mare în plan financiar este faptul de a
ºti când sã cheltuieºti ºi când sã reduci cheltuielile. Când eu ºi
Kim ne-am dat seama cã avem probleme, în loc sã-i permitem
contabilei Betty sã reducã cheltuielile ºi sã plãteascã mai întâi
facturile, am început sã vindem la scarã largã, sã facem marketing
ºi sã ne ocupãm de promovarea serviciilor noastre. Am investit
timp, bani ºi energie în creºterea venitului nostru. Nu am redus
cheltuielile. 

La locul de muncã, sunt mulþi patroni sau manageri care pro-
fitã de pe urma celor slabi — oameni care au nevoie de slujbã ºi de
bani. Existã oameni care se folosesc de slãbiciunea muncitorilor
ca sã-i facã ºi mai slabi. De exemplu, în cadrul multor companii
mari, angajaþilor li se taie din salariu ºi/sau li se dau mai multe
sarcini de lucru pentru a-i face sã munceascã mai mult. Dacã demi-
sionezi, compania nu-ºi face probleme, pentru cã ºtie cã va gãsi
imediat pe altcineva în locul tãu. Acesta este mersul lucrurilor. 

Aºa mergeau lucrurile ºi la compania Xerox. Când îmi fãceam
treaba bine, în loc sã primesc o mãrire de salariu, ºefii îmi limitau
aria de acþiune, îmi mãreau cota ºi-mi tãiau din salariu. Era felul lor
de a mã face sã fiu mai productiv. La început, m-am enervat foarte
tare. Am vrut sã-mi dau demisia… ºi aproape cã am fãcut-o. 

Dacã nu era tatãl meu bogat, aº fi demisionat. El m-a fãcut sã
înþeleg cã Xerox îmi oferea training în afaceri. Cei de acolo mã
învãþau cum sã obþin mai multe lucruri cu resurse mai puþine. 
Mã fãceau mai puternic. În momentul în care mi-am dat seama
de avantajul acestui fel de a face afaceri, am devenit un om de
afaceri mai bun. Am învãþat sã folosesc presiunea exercitatã
asupra mea în avantajul meu.

Când eu ºi Kim i-am spus lui Betty sã ne plãteascã mai întâi pe
noi, iar abia apoi sã se ocupe de plata taxelor ºi a facturilor, am
fãcut asta pentru a reuºi sã devenim mai puternici, mai eficienþi în
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lumea afacerilor. În loc sã ne plângem, sã dãm înapoi ºi sã ne
plãtim datoriile când creditorii ne sunau ºi ne ameninþau, noi am
folosit presiunea exercitatã de ei ca sã cãpãtãm forþã ºi sã facem
mai mulþi bani.

Când oamenii mã criticã ºi spun minciuni ca sã mã doboare,
mã folosesc de negativismul lor ca sã devin mai optimist ºi mai
hotãrât sã am succes. 

Când mã confrunt cu probleme, mã folosesc de ele ca sã devin
mai inteligent ºi mai mare decât problemele respective. 

Zi de zi

Alocarea banilor este un proces foarte important pe care tre-
buie sã-l înveþi foarte bine. Studiazã-l treptat, zi de zi. În loc sã
ne certãm din cauza banilor, eu ºi Kim am ales sã discutãm ºi sã
învãþãm mai multe despre bani ºi despre noi înºine în timp ce ne
ocupam de planificarea banilor. Situaþia noastrã financiarã nu s-a
îmbunãtãþit peste noapte, dar s-a îmbunãtãþit. Dacã munceºti
serios la procesul de planificare, astfel încât sã obþii un excedent
bugetar, te vei transforma într-un om bogat. La asta se referã alo-
carea — sã foloseºti ceea ce ai, chiar dacã nu ai niciun ban, pentru
a deveni mai bun, mai puternic ºi mai bogat.

Cum te poate face sãrãcia bogat

Din nou, definitiþia bugetului este: „un plan de perspectivã a
veniturilor ºi cheltuielilor“. De remarcat cã bugetul nu este un
plan de perspectivã a banilor. Este vorba despre perspectiva
resurselor. O lecþie foarte importantã pe care am învãþat-o de la
tatãl meu bogat a fost cã o problemã financiarã este o resursã —
dacã rezolvi problema. Dacã ajungi sã tratezi problemele finan-
ciare precum lipsa banilor, zgârcenia ºefului sau nenumãratele
datorii ca pe niºte resurse ºi oportunitãþi de învãþare, vei obþine
încet ºi sigur un excedent bugetar. 

Lecþia pe care mi-a dat-o tatãl meu bogat cu privire la inte-
ligenþa în plan financiar se referã, de fapt, la gãsirea unor resurse
din care poþi învãþa ceva. El m-a învãþat sã gãsesc astfel de resurse
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ºi sã transformãm problemele în oportunitãþi. Tata îmi spunea:
„Copil fiind, am fost sãrac. Astãzi sunt bogat pentru cã am vãzut
în sãrãcie o oportunitate de îmbogãþire. Sãrãcia a fost o resursã
foarte importantã pe care mi-a dat-o Dumnezeu ca s-o folosesc
pentru a deveni bogat.“

Datorii bune ºi datorii rele

Existã douã tipuri de datorii: datorii bune ºi datorii rele. Ca sã
fiu mai precis, datoriile bune sunt datoriile care te fac mai bogat
ºi pe care le amortizeazã (le plãteºte) altcineva în locul tãu.
Datoriile rele sunt datoriile care te fac sãrac ºi pe care trebuie sã
le amortizezi singur. 

Banii îi împing pe oameni sã facã lucruri stupide. De exemplu,
mulþi oameni fac câte-un lucru nebunesc în plan financiar,
precum faptul de a-ºi cumpãra o casã mare, de a monta o piscinã
în curte ºi de a plãti facturile cu cãrþile de credit, dupã care pun
casa gaj pentru a obþine un împrumut bancar cu care vor achita
datoriile fãcute cu cãrþile de credit. Aºa ajungi sã te afli într-o
situaþie rea ºi sã agravezi lucrurile — creând un deficit bugetar. 

Guvernul american face acelaºi lucru. Mulþi oameni de la con-
ducere cred cã problemele se rezolvã cu bani. Cu aºa o gândire,
problemele se agraveazã ºi e nevoie de tot mai mulþi pentru
soluþionarea lor, ceea ce duce la apariþia unui deficit bugetar. 

Lumea de azi are o problemã foarte serioasã: datoriile rele
excesive. Datoriile rele sunt datorii ce rezultã dintr-un pasiv.
Datoriile rele sunt o povarã pentru naþiuni, companii ºi indivizi.
Ca sã devii mai bogat, trebuie sã tratezi datoriile rele ca pe o
oportunitate, o resursã cu ajutorul cãreia poþi sã te îmbogãþeºti,
ºi nu sã sãrãceºti. 

Dacã datoriile rele te trag înapoi, atunci s-ar putea ca tu însuþi
sã fii cel mai mare duºman al tãu. Când oamenii fac datorii rele ca
sã-ºi rezolve problemele, fãrã îndoialã cã acestea din urmã se
agraveazã. Sugestia mea este sã priveºti problema datoriilor rele
ca pe o oportunitate din care poþi învãþa ºi prin care poþi deveni
mai inteligent. 
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Dupã ce una dintre afacerile mele a dat faliment, am pierdut
aproape un milion de dolari. Dupã ce am vândut din activele
companiei ºi din activele proprii, am mai rãmas cu o datorie de
400 000 de dolari. Ca sã rezolvãm problema datoriilor rele, eu ºi
Kim am fãcut un plan prin care sã le eliminãm pe toate. Iarãºi, în
loc sã reducem cheltuielile, am instruit-o pe Betty sã ne menþinã
pe linia de plutire ºi ne-am folosit problema respectivã ca sã
devenim mai bogaþi, ºi nu mai sãraci. Cu alte cuvinte, am devenit
mai bogaþi plãtind întreaga datorie. Am continuat sã achitãm
impozitele, sã economisim ºi sã investim, plãtind, totodatã,
întreaga datorie rea. 

(Dacã vrei sã ºtii mai multe despre cum am scãpat eu ºi Kim
de datoriile rele, am creat un CD numit How We Got Out of Bad
Debt [Cum am scãpat de datoriile rele], care este însoþit ºi de un
manual cu instrucþiuni, pe post de ghid pentru oamenii care au
datorii rele. Îl poþi comanda pe site-ul nostru, www.richdad.com,
la un preþ convenþional plus transportul.)

Gândindu-mã retrospectiv la nenumãratele noastre datorii
rele, mã bucur cã eu ºi Kim am devenit mai inteligenþi în ceea ce
priveºte planificarea banilor, prin faptul cã am rezolvat problema
respectivã. Deºi nu-mi doresc sã mai am niciodatã datorii aºa de
mari, mã bucur cã am învãþat ce era de învãþat din problema
aceea ºi cã am rezolvat-o. 

Când eu ºi Kim am fost strâmtoraþi cu banii, am privit pro-
blema pe care o aveam ca pe o resursã cu ajutorul cãreia puteam
sã facem mai mulþi bani. În loc sã trãim sub posibilitãþile noastre
financiare sau sã facem alte datorii rele ca sã plãtim acea mare
datorie rea, noi am tratat problema ca pe o resursã cu ajutorul
cãreia puteam gãsi ºi alte resurse; am tratat-o ca pe o oportuni-
tate de a învãþa ºi de a ne îmbogãþi.

Þine minte!

IQ-ul financiar nr. 3, cum sã-þi aloci banii, la fel ca IQ-ul finan-
ciar nr. 2, este mãsurat în procente, mai precis în funcþie de pro-
centul din venit care merge în coloana activelor. 
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Dacã-þi este prea greu sã renunþi la 30% din venitul tãu în
acest scop, atunci porneºte cu 3%. De exemplu, dacã ai un venit
de 1 000 de dolari, în loc sã aloci 300 de dolari, sau 30%, pentru
active, direcþioneazã numai 3%, sau 30 de dolari, din el. Dacã
lipsa acestui procent de 3% din venit îþi îngreuneazã viaþa, este
un semn bun. Este bine sã duci o viaþã grea, dacã acest lucru îþi
oferã posibilitatea de a gãsi resurse prin care sã te îmbogãþeºti. 

Cu cât este mai mare procentul din venit care merge în
coloana activelor, cu atât IQ-ul tãu financiar nr. 3 va deveni mai
mare. În prezent, eu ºi Kim direcþionãm aproximativ 80% din
venitul nostru cãtre coloana activelor ºi facem tot posibilul sã
supravieþuim cu restul de 20%. De asemenea, nu ºtim ce în-
seamnã sã spui „nu-mi permit“; altfel spus, refuzãm sã trãim sub
posibilitãþile noastre. Continuând sã acceptãm noi provocãri,
descoperim împreunã noi resurse de îmbogãþire, ducând o viaþã
împlinitã ºi înregistrând un excedent bugetar. 
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CAPITOLUL 6

IQ-ul financiar nr. 4:
cum sã ai profit 

prin efectul de levier

În data de 9 august 2007, bursa de valori a scãzut cu aproape
400 de puncte. Rezerva Federalã ºi bãncile centrale din toatã
lumea au început sã injecteze miliarde de bani lichizi în economie
ca sã se asigure cã nu se instaleazã panica în rândul populaþiei. 

Piaþa era încã agitatã a doua zi. În timp ce mã pregãteam
pentru o nouã zi, crainicul unei emisiuni matinale difuzate la TV
intervieva trei analiºti financiari cu privire la problema respec-
tivã. Sfatul lor unanim a fost: „Nu intraþi în panicã! Nu se va
schimba nimic!“

Când li s-a cerut un al doilea sfat, toþi trei au spus: „Puneþi
bani deoparte, scãpaþi de datorii ºi investiþi pe termen lung
într-un portofoliu foarte diversificat de fonduri mutuale.“ 
În timp ce mã bãrbieream, m-am întrebat dacã aceºti experþi
financiari merseserã toþi trei la aceeaºi ºcoalã de papagali.

În final, o consultantã a spus, la un moment dat, ceva diferit.
Ea a învinuit piaþa imobiliarã pentru cãderea bursei de valori,
condamnându-i pe investitorii lacomi, pe agenþii imobiliari lip-
siþi de scrupule ºi pe prãdãtorii care oferã împrumuturi ipote-
care, vinovaþi de uriaºa problemã a ipotecilor cu grad mare de
risc, fapt care, desigur, a dus la prãbuºirea bursei de valori.



Consultanta cu pricina a afirmat: „Le-am spus clienþilor mei
cã afacerile imobiliare sunt riscante ºi cã mai bine se þin departe
de ele. Imobilele sunt o investiþie riscantã ºi investitorii ar trebui
sã investeascã pe termen lung în acþiuni blue chip1 ºi în fonduri
mutuale.“

În timp ce analista financiarã de la televizor îºi încheia atacul
la adresa sectorului imobiliar, soþia mea a intrat în camerã ºi mi-a
spus: „Sã nu uiþi cã astãzi încheiem contractul pentru achiziþio-
narea complexului rezidenþial de 300 de apartamente.“

Dând din cap, i-am spus: „Nu uit. Voi fi acolo.“
În timp ce mã îmbrãcam, mã gândeam: „Ce amuzant! Con-

sultanta financiarã spunea cã investiþiile în domeniul imobiliar
sunt riscante. Pieþele imobiliare se prãbuºesc, iar eu ºi Kim cum-
pãrãm un bloc de 17 milioane de dolari în Tulsa, Oklahoma… ºi
suntem entuziasmaþi. Oare trãim pe aceeaºi planetã?“

Noul capitalism

În data de 9 august 2007, când investitorii pierdeau miliarde
de dolari, Banca Rezervelor Federale a Statelor Unite injecta
miliarde de dolari în sistemul bancar, fãcând tot ce-i stãtea în
putere sã previnã panica din rândul celor preocupaþi de afacerile
imobiliare, bursã ºi obligaþiuni. Aceastã injectare de capital este
un exemplu al modului în care opereazã noul capitalism, un
sistem economic construit pe datorii ºi pe caracterul manipulator
al bãncilor centrale, care s-au jucat cu resursele mondiale de bani.
Acest lucru echivaleazã cu folosirea cãrþii de credit pentru achi-
tarea datoriilor fãcute cu cartea de credit. 

Mai târziu în acea sãptãmânã, am fost invitat la douã emisiuni
televizate ºi încã trei radiofonice ca sã comentez cãderea bursei.
Gazdele voiau sã ºtie ce pãrere am despre acest lucru, precum ºi
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1 Termenul de blue chip este o etichetã folositã pentru companiile cotate la
bursã considerate cele mai solide, mai eficiente ºi mai stabile de pe piaþã. Com-
paniile blue chip vând, de obicei, produse ºi servicii renumite ºi larg acceptate.
O caracteristicã principalã a acestor companii o reprezintã performanþele
financiare pozitive inclusiv în perioadele dificile, ceea ce contribuie la consoli-
darea renumelui de companie puternicã ºi capabilã de dezvoltare (n. red.).



despre faptul cã Rezerva Federalã injecteazã bani pe o piaþã aflatã
în prãbuºire. De asemenea, gazdele emisiunilor voiau sã ºtie dacã
Banca Rezervelor Federale ar trebui sã salveze piaþa prin scãde-
rea dobânzilor. În cadrul tuturor interviurilor pe care le-am dat,
am spus: „Nu-mi place cã bãncile centrale manipuleazã pieþele. 
Nu cred cã guvernul ar trebui sã se bazeze pe fondurile specula-
tive ºi pe instituþiile financiare bogate, apãrându-le de propriile
greºeli cauzate de lãcomie.“ Am mai spus, de asemenea: „Îmi
pare rãu pentru cei de jos. Într-o singurã zi, milioane de oameni
foarte muncitori, oameni care nu se joacã cu banii, ºi-au vãzut
casele devalorizându-se pe piaþa imobiliarã, economiile depreci-
indu-se pe piaþa obligaþiunilor ºi portofoliile de pensii scãzând în
valoare la bursa de valori.“

Când am fost întrebat dacã voi continua sã investesc, am
rãspuns: „Da.“ Când am fost întrebat dacã mi se pare riscant sã
investeºti într-o piaþã în cãdere, am rãspuns: „Întotdeauna e ris-
cant.“ Apoi am adãugat: „Urcuºurile ºi coborâºurile pieþei nu-mi
afecteazã deciziile de a investi într-un anumit lucru ºi nici moti-
vele pentru care investesc.“

Douã puncte de vedere

Deºi nu mi-a fost adresatã, mã gândeam cã ar fi fost mai bunã
o întrebare precum: „Care este diferenþa dintre verdictul pesi-
mist dat de consultanta financiarã cu privire la piaþa imobiliarã ºi
punctul meu de vedere în legãturã cu investiþiile în imobile?“
Sau: „De ce eram eu atât de entuziasmat pentru faptul cã achi-
ziþionez în continuare proprietãþi, în timp ce foarte mulþi oameni
intrau în panicã?“

În acest capitol, voi da rãspunsurile la aceste întrebãri fãcând
referire la douã concepte financiare: control ºi efectul de levier. 

Aºa cum am spus de mai multe ori în aceastã carte, regulile
financiare s-au schimbat în 1971 ºi 1974. Acum, existã reguli noi
ºi un capitalism nou. În 1974, milioane de muncitori ºi-au pierdut
salariul pe viaþã, cunoscut ca pensie cu beneficiu definit. S-au
vãzut nevoiþi sã economiseascã ºi sã contribuie la planuri de
pensie. Problema este cã, în general, oamenii sunt pregãtiþi foarte
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prost în materie de finanþe, motiv pentru care nu investesc aºa
cum ar trebui în pensia lor. O altã problemã este, potrivit noilor
reguli ale capitalismului, cã muncitorii trebuie sã investeascã în
active pe care nu le pot controla sau spori prin efectul de levier. 
În perioadele în care cade piaþa, tot ce poate face majoritatea
populaþiei este sã priveascã neputincioasã la uraganul financiar
care-i atacã avutul ºi securitatea financiarã.

Noul capitalism direcþioneazã banii a milioane de muncitori
în investiþii asupra cãrora au un control foarte mic ºi pe care nici
nu le pot spori prin efectul de levier. Pentru cã deþin controlul
asupra investiþiilor mele — sã luãm drept exemplu investiþia în
complexul rezidenþial de 300 de apartamente —, nu sunt aºa de
afectat de prãbuºirea pieþei. Pentru cã deþin controlul, pot face ºi
mai mulþi bani într-un timp mai scurt ºi cu risc scãzut ºi pot
minimiza efectul pe care-l pot avea boomul ºi cãderea pieþei
asupra investiþiilor mele. 

Piaþa a fost în cãdere mult timp

Cum am scris ºi mai devreme, publicaþia USA Today a fãcut
un sondaj ºi a aflat cã cea mai mare temere a populaþiei americane
nu e terorismul, ci frica de a rãmâne fãrã bani la vârsta pensio-
nãrii. Dupã 9 august 2007, sunt sigur cã aceastã teamã s-a rãspân-
dit puþin mai mult.

Oamenii au motive sã fie îngrijoraþi. Dacã te uiþi la cele douã
grafice de mai jos, poþi observa care este efectul schimbãrilor
regulilor din 1971 ºi 1974 asupra valorii bursei de valori. Dupã
cum vei remarca, bursa era, de fapt, în cãdere de multã vreme. 
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Exact ca în cazul imobilelor, pe mãsurã ce banii cresc ca preþ,
puterea lor de cumpãrare scade, de fapt. Aceastã scãdere a puterii
monetare de cumpãrare diminueazã siguranþa financiarã viitoare
a celor mai mulþi muncitori. Graficele anterioare indicã faptul cã,
în viitor, oamenii vor avea un trai mai scump. 

Dacã nu-ºi mãreºte veniturile prin efectul de levier, majori-
tatea clasei muncitoare nu poate pune destui bani deoparte
pentru viitor, deoarece cu cât economiseºte mai mulþi bani, cu
atât aceºtia se devalorizeazã mai mult. Acest concept este ilustrat
foarte bine printr-o poveste amuzantã despre economia germanã
dinaintea venirii lui Hitler la putere. Se zice cã o femeie s-a dus
cu o roabã plinã cu bani la brutãrie numai ca sã-ºi cumpere o
pâine. Dupã ce a negociat preþul pâinii, ea a ieºit din brutãrie ca
sã ia bani din roabã ºi sã achite pâinea, numai cã cineva i-o furase
ºi o lãsase falitã. Aºa pãþesc ºi americanii care pun bani deoparte. 

Câþi bani trebuie sã punã deoparte un pensionar ca sã-ºi per-
mitã sã nu lucreze într-o economie în care inflaþia este aºa de
mare? Ce se întâmplã dacã eºti la pensie ºi ai nevoie de o operaþie
care-þi poate salva viaþa, dar care nu poate fi acoperitã de asigu-
rarea medicalã? Ce faci dacã ai o pensie foarte micã?

De aceea este atât de important IQ-ul financiar nr. 4, cum sã
ai profit prin efectul de levier. Graþie creºterii venitului prin efec-
tul de levier, banii tãi se înmulþesc cu ajutorul banilor altor per-
soane. Dacã IQ-ul tãu financiar nr. 3 este mare, poþi plãti taxe
din ce în ce mai mici pentru acest lucru. 

Ce este efectul de levier?

În termeni foarte simpli, definiþia efectului de levier este aceasta:
a obþine mai mult din mai puþin. O persoanã care-ºi pune banii la
bancã, de exemplu, nu foloseºte efectul de levier. Banii depuºi sunt
banii persoanei respective. Rata efectului de levier pentru un dolar
economisit este de 1:1. Economul îºi depune toþi banii la bancã. 

Pentru achiziþionarea complexului rezidenþial de 300 de apar-
tamente, banca mi-a dat 80% din necesarul de 17 milioane de
dolari, cât valora investiþia. Cu aceºti bani luaþi din bancã, rata
efectului de levier a fost, în cazul meu, de 1:4. Pentru fiecare
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dolar pe care îl investesc în aceastã afacere, banca îmi împrumutã
4 dolari. 

Atunci, de ce a spus analista financiarã la televizor cã investiþi-
ile în imobile sunt riscante? Repet, totul þine de control. Dacã
unui investitor îi lipseºte inteligenþa în plan financiar necesarã
pentru a-ºi controla investiþia, folosirea efectului de levier este
foarte riscantã. Din moment ce analiºtii financiari îi sfãtuiesc pe
oameni sã facã investiþii în lucruri pe care nu le pot controla, ei
n-ar trebui sã se bazeze pe efectul de levier. A investi prin efect
de levier în ceva asupra cãruia nu deþii controlul e totuna cu a
apãsa pe pedala de acceleraþie a unei maºini fãrã volan. 

În general, cei afectaþi de cãderea pieþei imobiliare sunt
oamenii care contau pe faptul cã piaþa imobiliarã va creºte ºi va
duce la mãrirea valorii caselor lor. Mulþi oameni au împrumutat
bani bazându-se pe faptul cã locuinþele lor vor creºte în valoare.
Acum, casele lor valoreazã chiar ºi mai puþin decât suma pe care
o datoreazã. Aceºti oameni n-au niciun fel de control asupra
investiþiilor personale ºi sunt la mila pieþei. 

Mulþi proprietari de case care pot încã sã-ºi plãteascã ipoteca sunt
afectaþi de deprecierea imobilelor lor. Ei sunt martori la modul în
care li se reduce capitalul. Când preþurile locuinþelor scad, mulþi
proprietari cred cã au pierdut bani. Uneori, acest lucru este numit
efectul bogãþiei. Datoritã inflaþiei, care nu înseamnã creºterea în
valoare a activelor, ci scãderea puterii de cumpãrare a dolarului,
mulþi oameni se simt mai bogaþi pe mãsurã ce valoarea caselor lor
pare sã creascã. Iar când se simt mai bogaþi, ei împrumutã bani mai
mulþi (efectul de levier) ºi cheltuiesc mai mult pe pasive. Acesta este
un rezultat direct al noului capitalism, o dezvoltare economicã
bazatã pe declinul dolarului ºi pe creºterea datoriilor.

Valoarea mea nu se bazeazã pe activul net

Efectul bogãþiei îºi are originea în iluzia activului net. Activul
net este diferenþa dintre valoarea posesiunilor tale ºi datoriile tale.
Când creºte valoarea caselor, majoritatea oamenilor se iluzioneazã
cã îi creºte ºi activul net. Pentru aceia dintre voi care au citit cele-
lalte cãrþi ale mele, s-ar putea sã ºtiþi deja cã eu consider cã activul
net nu are nicio valoare, din urmãtoarele trei motive:
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1. Adesea, activul net este estimat pe baza opiniilor, iar nu pe
baza faptelor. Valoarea unei case este doar o estimare de
preþ. Nu vei ºti care este adevãratul ei preþ pânã când n-o
vinzi. Acest lucru înseamnã cã mulþi oameni umflã valoarea
estimatã a caselor lor. Ei vor afla cum stau lucrurile numai
în momentul în care-ºi vând casa, atunci vor ºtiu care sunt
preþul real ºi valoarea realã a acesteia. Din pãcate, probabil
cã mulþi oameni au împrumutat deja bani pe fondul valorii
estimative a casei lor ºi poate cã datoreazã mai mult decât ar
primi dacã ºi-ar vinde locuinþa. 

2. Adesea, activul net se bazeazã pe posesiuni care au o
valoare în scãdere. Când completez un formular de credit,
am voie sã enumãr majoritatea posesiunilor mele din
coloana activelor. Am voie sã enumãr costumele, cãmãºile,
cravatele ºi pantofii mei ca active, exact aºa cum pot men-
þiona maºinile personale. Însã o cãmaºã folositã are o
valoare foarte micã ºi o maºinã folositã are o valoare con-
siderabil mai micã decât o maºinã nouã. 

3. Creºterea activului net se produce, adesea, în funcþie de scã-
derea dolarului. O parte din valoarea estimatã a unei case se
datoreazã deprecierii dolarului. Cu alte cuvinte, casa nu
creºte în valoare. Doar cã ai nevoie de mai mulþi dolari ca sã
cumperi aceeaºi casã, pentru cã guvernul ºi bãncile centrale
continuã sã injecteze bani falºi în sistem ca sã pãstreze
economia pe linia de plutire ºi ca sã întreþinã iluzia de feri-
cire pe care o dã prosperitatea.

Cea mai mare teamã a politicienilor

Am folosit cuvintele „iluzia de fericire pe care o dã prosperi-
tatea“ pentru cã cea mai mare teamã a politicienilor ºi a birocra-
þilor sunt oamenii nemulþumiþi. De-a lungul istoriei, regii, reginele
ºi conducãtorii au fost daþi jos de la putere ºi chiar executaþi când
oamenii au devenit nemulþumiþi. Poate îþi mai aminteºti cã fran-
cezii i-au tãiat capul reginei Maria Antoaneta ºi cã ruºii i-au exe-
cutat pe ultimul lor þar, pe soþia ºi pe copiii acestuia. 

Vechiul capitalism s-a bazat pe concepte economice dure.
Noul capitalism se bazeazã pe o economie care induce fericirea.
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Cât timp activul net al unei persoane creºte, iluzia de prospe-
ritate, bazatã pe datorii, nu pe producþie, persistã. Cine are
nevoie de libertate când dispune de diverse lucruri? Atât timp
cât economia mondialã îi permite guvernului Statelor Unite ºi
consumatorului din Statele Unite sã împrumute bani ºi sã cheltu-
iascã, feeria economiei globale va continua. Dacã visul se va
transforma într-un coºmar ºi dacã aceastã fericire se va dizolva,
oamenii se vor agita din nou. Poate cã nu va fi vorba de o agitaþie
fizicã, ci de una politicã, profesionalã ºi financiarã.

Valoare independentã de inflaþie

Valoarea complexului meu rezidenþial de 17 milioane de
dolari este independentã de inflaþie sau de preþul clãdirii. Deºi
preþul este important, nu mã bazez pe faptul cã acesta va creºte ca
prin minune, aºa cum nu s-a mai vãzut vreodatã pe piaþa imobi-
liarã. Fericirea mea nu þine de creºterea activului net. Nu-mi fac
griji pentru o eventualã cãdere a pieþei, care m-ar putea face
nefericit. De aceea boomurile ºi cãderile pieþei nu mã intereseazã
prea mult.

Valoarea complexului meu rezidenþial se bazeazã pe chiria pe
care mi-o plãtesc chiriaºii. Cu alte cuvinte, adevãrata valoare a
proprietãþii este cea la care o evalueazã chiriaºii. Dacã un chiriaº
crede cã un apartament valoreazã 500 de dolari pe lunã, aceasta
este valoarea proprietãþii respective. Dacã pot sã-i determin pe
chiriaºii mei sã estimeze proprietãþile mele la o valoare mai mare,
eu sunt cel produce aprecierea, ºi nu piaþa. Dacã cresc chiriile la
apartamente fãrã ca acestea sã înregistreze o creºtere a valorii esti-
mate, locatarul se mutã în complexul rezidenþial de peste stradã.

Valoarea imobilelor închiriate, în acest caz, a complexului
meu rezidenþial, depinde de slujbe, salarii, detalii demografice,
industria localã ºi de oferta ºi cererea de locuinþe la un preþ pe
care ºi-l permit chiriaºii. În perioadele în care oferta de locuinþe
scade, creºte, în general, cererea de imobile de închiriat. Deci
cererea ºi chiriile cresc. Dacã creºte chiria, valoarea proprietãþii
mele date spre închiriere poate creºte, chiar dacã valoarea pro-
prietãþii rezidenþiale scade. 
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Existã trei motive specifice pentru care nu mã îngrijoreazã
cãderea pieþei când vine vorba de achiziþionarea unui complex
rezidenþial de 300 de apartamente. Un motiv este cã oraºul Tulsa
din Oklahoma are o industrie petrolierã foarte dezvoltatã. Acolo
existã din plin slujbe foarte bine plãtite. În industria petrolierã
este nevoie de muncitori, iar muncitorii relocaþi au nevoie de
locuinþe închiriate. Al doilea motiv este cã un colegiu local din
apropierea complexului rezidenþial îºi dubleazã numãrul de stu-
denþi, dar nu ºi numãrul de unitãþi de locuit din campus, ceea ce
creºte cererea pentru apartamente de închiriat. Dupã cum ºtiu
mulþi dintre noi, din generaþia babyboom a rezultat o altã gene-
raþie numeroasã numitã echo boom, formatã din 73 de milioane
de tineri care intrã acum la facultate. Majoritatea acestor tineri
vor închiria locuinþe. Al treilea motiv este cã dobânda fixã la
împrumutul pe care l-am fãcut este foarte micã. Nu fluctuaþiile
pieþei, ci ratele cu dobândã micã, cheltuielile reduse ºi creºterea
venitului vor creºte valoarea proprietãþii mele. 

Un asemenea lucru înseamnã cã acest complex rezidenþial de
300 de apartamente este atât sub controlul meu, cât ºi sub efectul
de levier. În calitate de investitor în acest complex, sarcina mea
este sã cresc rata efectului de levier de la 1:4 pânã la 1:10 — de
exemplu, sã dublez valoarea proprietãþii prin diverse iniþiative, ºi
nu bazându-mã pe piaþã. ªi atât timp cât deþin controlul, pot face
acest lucru. 

Efectul de levier nu este riscant

Mulþi consultanþi financiari îþi vor spune cã toate câºtigurile mai
mari presupun un risc mai mare. Cu alte cuvinte, cã efectul de levier
este riscant. Fals! Efectul de levier nu este riscant decât atunci când
oamenii investesc în active asupra cãrora nu deþin controlul. Dacã
o persoanã deþine controlul, efectul de levier presupune un risc
foarte mic. În general, consultanþii financiari spun cã toate câºtigu-
rile mai mari presupun un risc mai mare pentru cã, efectiv, ei nu
oferã decât investiþii care permit un control foarte mic. 

Cum am menþionat mai sus, complexul meu rezidenþial de 
17 milioane de dolari din Tulsa este o investiþie pentru care pot
folosi liniºtit efectul de levier deoarece deþin controlul asupra
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operaþiunilor, acestea (adicã strângerea banilor din chirii, o parte
a venitului meu) fiind cele care determinã valoarea investiþiei. 
O casã nu este o investiþie bunã. În cazul acesteia, efectul de
levier este riscant, pentru cã nu controlezi valoarea casei. Aceasta
þine de mersul pieþei ºi de puterea de cumpãrare a monedei cu
care achiziþionezi casa. Iar aceste lucruri sunt incontrolabile.

Ce este controlul?

Cel mai mare defect al hârtiilor de valoare, precum economiile,
acþiunile, obligaþiunile, fondurile mutuale ºi fondurile de investiþii
tranzacþionate la bursã, este lipsa de control asupra acestora. Pentru
cã nu deþii controlul asupra lor, este dificil ºi riscant sã foloseºti
efectul de levier. Din cauzã cã activele sub formã de hârtii sunt
foarte puþin controlabile, este dificil sã obþii un împrumut bancar
pentru a investi în acest tip de active. Aºadar, ce este controlul?

Urmãtoarea diagramã (situaþie financiarã) ilustreazã patru
dintre principalele tipuri de control pe care ºi le doresc bãncile ºi
investitorii profesioniºti. 
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În calitate de antreprenor, eu deþin controlul asupra lucrurilor
menþionate în cele patru coloane corespunzãtoare situaþiei finan-
ciare a afacerilor mele. De asemenea, în calitate de investitor imo-
biliar, deþin controlul asupra faptelor menþionate în cele patru
coloane corespunzãtoare situaþiei financiare a investiþiilor mele. 

Secretul controlului 
este inteligenþa în plan financiar

Controlul þine de inteligenþa în plan financiar. Aceasta îþi asi-
gurã un control mare, iar IQ-ul financiar îþi mãsoarã câºtigurile
în bani obþinute graþie inteligenþei în plan financiar. Sã luãm ca
exemplu complexul rezidenþial de 300 de apartamente din Tulsa.

1. Coloana veniturilor. Dupã achiziþionarea proprietãþii, primul
pas pe care trebuie sã-l fac este sã mãresc chiria. Proprietatea este
deja profitabilã ºi banii vin din chiriile existente pânã acum. 
Cu alte cuvinte, câºtig bani încã din prima zi din investiþia
aceasta. Chiar ºi aºa, obiectivul sau planul meu de afacere este sã
mãresc chiria per unitate cu 100 de dolari pe lunã în decurs de
trei ani prin urmãtoarele mijloace:

1. creºterea chiriilor existente care sunt sub nivelul pieþei;
2. instalarea de spãlãtorii ºi uscãtoare în toate imobilele ºi per-

ceperea unei taxe aferente chiriei;
3. efectuarea unei serii de îmbunãtãþiri ale proprietãþii, externe

(peisajul) sau interne (zugrãvit).

Toate acestea pot fi efectuate cu banii luaþi din bancã, ºi nu cu
ai mei. Când le-am prezentat celor de la bancã planul de afaceri,
introdusesem în el ºi aceste îmbunãtãþiri, deci costurile necesare
pentru ele au fost incluse în suma totalã împrumutatã. Creºterea
chiriei pentru 300 de locuinþe cu 100 de dolari în decurs de trei
ani sporeºte întregul venit lunar al proiectului cu 30 000 de dolari
pe lunã sau cu 360 000 de dolari pe an. Aceastã creºtere a veni-
tului este un exemplu de control ºi efect de levier. 
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Dacã planul funcþioneazã, peste trei ani IQ-ul meu financiar
nr. 4 (a avea profit prin efectul de levier) se va mãri la infinit,
pentru cã sporirea venitului va fi realizatã fãrã capital adiþional
de la investitori, deci doar prin administrarea în cunoºtinþã de
cauzã a unui activ (control) în vederea obþinerii unui profit din
ce în ce mai mare. Mãrirea IQ-ului financiar va fi infinitã deoa-
rece creºterea venitului va fi realizatã prin controlul exercitat de
investitor ºi prin banii bãncii.

2. Coloana cheltuielilor. Urmãtorul obiectiv controlabil este
reducerea cheltuielilor. Acest lucru poate fi realizat în moduri
diferite; de exemplu, reducând cheltuielile cu forþa de muncã
prin diminuarea cheltuielilor administrative. Având în vedere cã
eu ºi Kim deþinem ºi alte proprietãþi, multe dintre cheltuieli pot
fi micºorate prin intermediul companiei principale. Acestea sunt
numite uneori „cheltuieli de back-office“. Ele reprezintã cheltu-
ielile pentru contabili, avocaþi ºi personalul administrativ. Alte
cheltuieli care pot fi reduse printr-un management al costurilor
mai bun ºi printr-o economie de producþie în masã sunt cheltu-
ielile pentru asigurare, impozite pe proprietate, consum de apã,
întreþinere ºi amenajarea birourilor. De asemenea, reînchirierea
rapidã apartamentului duce la reducerea cheltuielii ºi creºterea
venitului. De exemplu, în momentul în care un locatar îi infor-
meazã pe cei din compania de management cã se mutã, publicãm
un anunþ pentru reînchirierea unitãþii. De îndatã ce e eliberat,
echipa de curãþenie vine ºi pune totul în ordine, astfel încât apar-
tamentul sã poatã fi vizionat chiar în acea searã de cãtre un
potenþial chiriaº. În multe cazuri, apartamentul este închiriat chiar
înainte sã se mute locatarul existent. 

Evident, mulþi investitori incompetenþi nu reuºesc sã scadã
cheltuielile, ba chiar le cresc acut prin transformarea proprietãþii
într-o investiþie proastã — pentru ei. Adesea, pentru cã încearcã
sã economiseascã bani, ei nu reuºesc sã controleze calitatea
chiriaºilor ºi gradul de atracþie al proprietãþii. În majoritatea
cazurilor, proprietatea scade în valoare. Printr-o administrare bunã
a proprietãþii, eu ºi Kim putem transforma aceste proprietãþi
administrate prost, pe care ne place sã le cumpãrãm, în niºte
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investiþii bune. Cu alte cuvinte, noi câºtigãm bani buni de la
investitorii nepricepuþi.

Controlul managementului proprietãþii 
este esenþial

Dupã cum ºtim, managementul proprietãþii este unul dintre
secretele profitabilitãþii afacerilor imobiliare. Controlul mana-
gementului proprietãþii este esenþial. Ca majoritatea investito-
rilor, ºi eu urãsc managementul proprietãþii. De aceea mi-am luat
un partener, pe Ken McElroy, autorul cãrþii The ABC’s of Real
Estate Investing. Compania lui este, fãrã îndoialã, cea mai bunã
în domeniu. Dacã vrei sã afli mai multe informaþii despre mana-
gementul proprietãþii sau despre cum sã creºti valoarea imo-
bilelor prin managementul proprietãþii, compania „Tatã Bogat“
îþi pune la dispoziþie mai multe cãrþi ºi produse audio create de
Ken, prietenul ºi partenerul meu de investiþii, a cãrui companie
conduce detaºat în ceea ce priveºte managementul proprietãþii
din sud-vestul Statelor Unite. 

Unul dintre motivele pentru care mã þin departe de majori-
tatea tipurilor de acþiuni ºi fonduri mutuale este cã nu am niciun
control asupra pierderii — ºi, mai ales, asupra cheltuielilor de
administrare, a bonusurilor ºi a taxelor. Mi se face rãu când citesc
despre vreun director lacom cãruia tocmai i s-a mãrit salariul
chiar când valoarea acþionariatului este în scãdere. De exemplu,
Robert Nardelli, directorul companiei Home Depot, avea un
salariu de 38 de milioane de dolari pe an, plus un bonus anual
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garantat de 3 milioane de dolari. Din pãcate, lucrurile nu au mers
bine ºi Nardelli a demisionat în cele din urmã, dar numai dupã ce
comitetul director a convenit sã-i dea 210 milioane de dolari ca sã
demisioneze. 

Eu consider cã acest lucru este un adevãrat jaf. De aceea
nu-mi plac hârtiile de valoare. Majoritatea acestor active se aflã
în administrarea unor masteranzi în gestiunea afacerilor ºi a unor
angajaþi care se gândesc mai mult la finanþele lor decât la sigu-
ranþa financiarã a investitorului. Apropo, deºi este mare, com-
pensaþia oferitã de comitetul director al companiei Home Depot
nu este neapãrat o excepþie. Este o regulã.

3. Coloana pasivelor. Pentru complexul meu rezidenþial de 
300 de apartamente, rata dobânzii ipotecare era de doar 4,95%.
Rata scãzutã a dobânzii creºte valoarea activului întregii proprie-
tãþi. Adãugând o a doua ipotecã cu o ratã a dobânzii de 6,5%, am
creat o ratã combinatã de aproximativ 5,5% (luând în conside-
rare sumele diferite ale celor douã împrumuturi). Aceastã ratã
scãzutã a dobânzii îmi asigurã un control ºi un efect de levier
importante. La o sumã de câteva milioane de dolari, o diferenþã
de 1% are un impact mare asupra profitului net. 

De exemplu, dacã economiseºti 1% la o ipotecã de 10 mili-
oane de dolari, obþii un profit de 100 000 de dolari în plus anual.
Dupã cum ilustreazã diagrama din partea de sus a paginii urmã-
toare, reducerea datoriilor ºi a cheltuielilor pe care le implicã
rata dobânzii la datorii este, de asemenea, un exemplu de efect
de levier.

4. Coloana activelor. Mãrind chiriile, reducând cheltuielile ºi
diminuând datoriile sau dobânda la datorii, valoarea proprietãþii
creºte. 

Dupã cum se observã în diagrama din josul paginii urmãtoare,
ce reprezintã situaþia financiarã, a avea control ºi a schimba
cifrele în direcþia doritã înseamnã o formã de efect de levier ºi o
funcþie a inteligenþei în plan financiar. 
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Jocul cu mere

În prezent, luând în considerare urcuºurile ºi coborâºurile
pieþei, mulþi investitori par a fi niºte amatori de carnaval care
încearcã sã prindã cu dinþii merele care plutesc la suprafaþa apei
dintr-un bazin1. Pare distractiv, dar eu n-aº face asta zi de zi doar
ca sã mai câºtig un ban. 

Decât sã vãd cum preþul acþiunilor sau fondurilor mele
mutuale creºte ºi scade pe piaþã, prefer sã deþin controlul asupra
propriei situaþii financiare. Având inteligenþa necesarã pentru a
controla venitul, pierderile, datoriile ºi, în final, valoarea inves-
tiþiei mele, eu deþin controlul asupra finanþelor mele viitoare.

Investitorul nu deþine controlul ºi nici nu beneficiazã de efec-
tul de levier cu privire la niciuna dintre cele patru coloane ale
situaþiei lui financiare referitoare la economii, acþiuni, obliga-
þiuni, fonduri mutuale sau fonduri de investiþii tranzacþionate 
la bursã.

Scurtã recapitulare

Înainte de a continua sã vã expun metode mai bune de obþi-
nere a efectului de levier ºi control, consider cã este important sã
recapitulãm ºi sã revizuim aspectele la care am fãcut referire pânã
acum, înainte ca situaþia sã devinã mai complexã. Este vorba de
ºapte aspecte, dupã cum urmeazã:

Punctul nr. 1: existã multe tipuri de efect de levier. Efectul de
levier cu care sunt familiarizaþi cei mai mulþi oameni este cel al
datoriilor, adicã efectul de levier obþinut prin banii altor oameni.
Existã ºi alte tipuri de efect de levier, precum cel asigurat de inte-
ligenþa în plan financiar, adicã de controlul finanþelor. De fapt,
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toate cele cinci forme de inteligenþã în plan financiar — creºterea
venitului, protejarea finanþelor împotriva prãdãtorilor, alocarea
banilor, efectul de levier ºi informaþiile din domeniu — sunt,
toate, diferite forme de efect de levier. Efectul de levier se referã
la orice aspect care-þi uºureazã munca. Este mai uºor sã muþi un
obiect greu cu ajutorul unui cãrucior ºi este mai uºor sã iei o
decizie grea în materie de investiþii când ai un IQ financiar mare. 

Punctul nr. 2: majoritatea investitorilor plaseazã capitalul în
titluri de valoare, active asupra cãrora aceºti oameni au un con-
trol foarte mic. Printre hârtiile de valoare se numãrã: economiile,
acþiunile, obligaþiunile, fondurile mutuale ºi fondurile de inves-
tiþii tranzacþionate la bursã. Din cauzã cã aceste active permit un
control foarte mic sau nu permit niciun fel de control, investi-
torii beneficiazã de un efect de levier foarte mic, înregistreazã
profituri investiþionale reduse ºi reflectã, desigur, un IQ finan-
ciar mic. Un om cu un IQ financiar mic obþine, de exemplu, un
profit de 5% la economii, plãtind taxe pe profitul respectiv, iar
apoi pierd aproape totul din cauza inflaþiei. 

Punctul nr. 3: creºterea profitului nu înseamnã creºterea riscului
de investiþie. Când consultanþii financiari spun cã mãrirea profi-
tului înseamnã creºterea riscului de investiþie, au dreptate, dar
numai în ceea ce priveºte titlurile de valoare. Dar se înºalã când
vine vorba de toate activele. 

Pentru active ca afacerile sau proprietãþile, trebuie sã ai o inte-
ligenþã mai mare în plan financiar ºi sã exerciþi un control mai
mare asupra lor. Dar vei beneficia ºi de un efect de levier mai
mare ºi cu un risc foarte mic. Secretul acestui risc mic este inte-
ligenþa crescutã în plan financiar. De aceea eu le recomand oame-
nilor sã înceapã cu afaceri mici ºi sã le menþinã în acest stadiu,
pentru cã aºa îºi mãresc inteligenþa în plan financiar. Dacã gradul
lor de inteligenþã în domeniu creºte, ºi profiturile lor investiþio-
nale vor creºte. Dacã gradul lor de inteligenþã este mic, atunci
efectul de levier poate da o loviturã grea IQ-ului financiar, adicã
profiturilor din investiþii. 

IQ-UL FINANCIAR NR. 4 141



Punctul nr. 4: cei mai mulþi consultanþi financiari nu sunt ºi
investitori. Consultanþii financiari sunt, pur ºi simplu, niºte
agenþi de vânzãri. Cei mai mulþi dintre ei, chiar ºi mulþi brokeri
imobiliari, investesc numai în titluri de valoare, asta dacã inves-
tesc. Cei mai mulþi beneficiazã de un efect de levier foarte mic în
plan profesional ºi financiar. În multe cazuri, ratele efectului de
levier în plan profesional ºi financiar sunt, pentru ei, de 1:1.
Aceastã ratã de 1:1 înseamnã cã ei sunt plãtiþi numai ºi numai
pentru munca lor — primind venitul zilnic pentru o zi de muncã. 

În calitate de patron de afaceri, eu lucrez cu mii de oameni
care mã sprijinã. În calitate de investitor, ca în cazul complexului
rezidenþial de 300 de apartamente din Tulsa, am 300 de chiriaºi
care mã ajutã sã-mi plãtesc investiþia, banca îmi împrumutã 
4 dolari pentru fiecare dolar pe care-l investesc în afacere ºi
departamentul de taxe ºi impozite îmi acordã o deducere de taxe
pe venit. Acestea sunt exemple de diferite forme de efect de levier. 

Punctul nr. 5: educaþia financiarã creºte inteligenþa în plan
financiar. Majoritatea populaþiei investeºte în hârtii de valoare
precum economiile, acþiunile, obligaþiunile, fondurile mutuale ºi
fondurile de investiþii tranzacþionate la bursã, pentru cã nu are
nevoie de control sau nu ºi-l doreºte. Aceºti oameni nu-ºi doresc
decât sã-ºi lase banii pe mâna unui consultant în investiþii care sã
facã treabã bunã. Ochii care nu se vãd se uitã. Dacã vor sã-ºi con-
troleze mai bine investiþiile, primul lucru pe care trebuie sã-l facã
oamenii în acest sens este sã se instruiascã în domeniul financiar,
fapt care-i va ajuta sã devinã mai inteligenþi în plan financiar. În
acest fel, ei au toate ºansele sã beneficieze de un efect de levier
mai mare ºi de un control mai bun asupra propriilor finanþe. 

Punctul nr. 6: efectul de levier poate funcþiona în douã moduri.
Efectul de levier te poate face atât bogat, cât ºi sãrac. De aceea,
pentru manipularea efectului de levier, trebuie sã fii inteligent în
plan financiar ºi sã dispui de mecanisme de control financiar. 

În cazul acþiunilor, un trader poate folosi efectul de levier în
tranzacþionare. Dacã un trader considerã cã piaþa este în urcare,
el poate folosi opþiunea de cumpãrare la bursã, adicã dreptul de a
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achiziþiona o acþiune la un anumit preþ într-un anumit timp. 
De exemplu, dacã acþiunea costã 10 dolari astãzi, iar traderul
simte cã preþul ei va creºte, el poate achiziþiona o opþiune de
cumpãrare la bursã cu un dolar. Dacã traderul a avut dreptate ºi
acþiunea a ajuns la 20 de dolari, traderul a câºtigat 10 dolari în
schimbul unui singur dolar. Dacã traderul considerã cã piaþa e în
scãdere, el poate folosi o opþiune de vânzare la bursã.

Cu alte cuvinte, un trader are potenþialul de a face bani, dacã
preþul acþiunii creºte sau scade. Totuºi, problema este cã traderul
nu deþine controlul asupra activului, ci controleazã doar condiþi-
ile în care este comercializat acesta. Cum era de aºteptat, majo-
ritatea consultanþilor financiari care vând fonduri mutuale ºi
recomandã diversificarea portofoliului spun cã tranzacþionarea
unei acþiuni este riscantã — ceea ce este adevãrat pentru cei lipsiþi
de experienþã ºi training. 

Pentru educaþia financiarã a unui investitor, este foarte
important ca acesta sã înveþe cum sã comercializeze pe o piaþã,
chiar ºi în afaceri imobiliare. Investorii imobiliari folosesc ºi ei
opþiuni de tranzacþionare. În domeniul imobilelor, opþiunea de
cumpãrare este cunoscutã sub denumirea de platã iniþialã pe loc.
Dacã faci speculã cu imobile, o cãdere a pieþei imobiliare poate fi
dezastruoasã.

Datoritã faptului cã cea mai mare parte din investiþia mea în
imobile se bazeazã pe banii obþinuþi din închiriere ºi pe costurile
operaþionale ale unei proprietãþi, fluctuaþiile pieþei nu mã afec-
teazã prea mult. Cu toate cã, ocazional, mi se mai întâmplã ºi mie
sã revând o proprietate imediat dupã cumpãrare, mai ales când
apare un cumpãrãtor care-mi oferã foarte mulþi bani pe ea, în
general prefer sã cumpãr o proprietate ºi sã colectez chiria ºi alte
venituri pe o perioadã lungã de timp. Apoi, caut o altã proprie-
tate ca s-o cumpãr ºi s-o pãstrez.

Pentru cei care vor sã ºtie mai multe despre cum sã investeascã
pe o piaþã fluctuantã, eu ºi Kim am creat un joc de strategie
numit CASHFLOW 202, cu ajutorul cãruia înveþi sã faci tran-
zacþii cu bani de jucãrie. CASHFLOW 202 este o nouã ediþie 
a jocului CASHFLOW 101. Îþi recomand sã începi cu acesta din
urmã, înainte sã treci la CASHFLOW 202.
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Existã cluburi CASHFLOW peste tot în lume, pentru oameni
care vor sã înveþe jocurile înainte sã le cumpere. Orice om care
vrea sã foloseascã efectul de levier trebuie sã fie informat în plan
financiar. 

Punctul nr. 7: cu toate cã cei mai mulþi consultanþi financiari
recomandã diversificarea portofoliului de investiþii, ei, de fapt,
nu-l diversificã. Existã douã motive pentru care recomandãrile
consultanþilor în privinþa diversificãrii portofoliului de investiþii pot
fi îndoielnice. Primul motiv este cã aceºtia investesc numai într-o
categorie de active: hârtiile de valoare. Când, pe 9 ºi 10 august
2007, au apãrut primele efecte ale prãbuºirii pieþei, diversificarea
portofoliului nu a protejat investiþiile în titluri de valoare. Al doilea
motiv este cã un fond mutual este deja o investiþie diversificatã.
Este un amestec de acþiuni bune ºi rele. A cumpãra mai multe
fonduri mutuale este totuna cu a lua mai multe multivitamine.
Când cineva ia mai multe multivitamine, singurul lucru care spo-
reºte este urina persoanei respective. 

Investitorii profesioniºti nu-ºi diversificã portofoliul. Dupã
cum spune Warren Buffett: „Diversificarea portofoliului este o
mãsurã de protecþie împotriva ignoranþei. Diversificarea porto-
foliului este inutilã pentru o persoanã care ºtie ce face.“

Tatãl meu bogat spunea: „De a cui ignoranþã te protejezi, de
ignoranþa ta, de ignoranþa consultantului tãu sau de ignoranþa
amândurora?“

În loc sã-ºi diversifice portofoliile, investitorii profesioniºti
fac urmãtoarele douã lucruri. Unu, se concentreazã doar asupra
investiþiilor mari. Astfel, economisesc bani ºi au profituri mai
mari. Doi, se protejeazã împotriva riscurilor investiþionale. Pro-
tecþia este o altã expresie pentru asigurare. De exemplu, pentru
complexul meu rezidenþial de 300 de apartamente, trebuie sã fac
tot felul de asigurãri, conform cerinþelor bãncii. Dacã proprie-
tatea arde, asigurarea acoperã plata pentru ipotecã ºi pentru
reconstruirea clãdirii. Partea bunã este cã toate cheltuielile pentru
asigurare sunt acoperite de banii luaþi pe chirii.

Douã dintre principalele motive pentru care nu-mi plac fon-
durile mutuale sunt: unu, bãncile nu împrumutã bani, dacã le
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ofer o garanþie; ºi doi, companiile de asigurãri nu fac asigurãri
pentru pierderea catastroficã generatã de o eventualã prãbuºire a
pieþei — de semnalat cã toate pieþele se prãbuºesc odatã ºi odatã. 

Efect de levier mai mare, profituri mai mari 
ºi risc investiþional mai mic

Concentrarea, ºi nu diversificarea portofoliului, este secretul
pentru obþinerea unui efect de levier mai mare, a unor profituri
mai mari ºi a unui risc investiþional mai mic. Ca sã te poþi con-
centra asupra investiþiei tale, trebuie sã fii foarte inteligent în
plan financiar. Acest lucru înseamnã, pentru început, sã ºtii cu ce
scop investeºti. În lumea banilor, investitorii investesc din douã
motive: câºtigul de capital ºi fluxul de lichiditãþi. 

1. Câºtigul de capital. Mulþi oameni considerã cã investiþiile sunt
riscante tocmai pentru cã investesc cu scopul de a realiza câºti-
guri de capital. De cele mai multe ori, investiþia în câºtig de capi-
tal este speculativã, ca un joc de noroc. Când o persoanã spune:
„Cumpãr aceastã acþiune, acest fond mutual sau aceastã proprie-
tate imobiliarã“, acea persoanã investeºte cu scopul de a realiza
un câºtig de capital, o creºtere a preþului activului. De exemplu,
dacã eu aº fi cumpãrat complexul de 17 milioane de dolari cu
speranþa de a-l vinde cu 25 de milioane de dolari, aº fi fãcut
investiþie pentru câºtig de capital. Dupã cum se ºtie, investiþia în
câºtiguri de capital implicã achitarea unor taxe investiþionale mai
mari, în anumite þãri. 

2. Fluxul de lichiditãþi. Investiþia fãcutã cu scopul asigurãrii unui
flux de lichiditãþi este mult mai puþin riscantã. Sã investeºti în
fluxul de lichiditãþi înseamnã sã investeºti în profit. Dacã îmi pun
economiile la bancã pentru o dobândã de 5%, investesc în flux
de lichiditãþi. Deºi dobânda presupune un risc investiþional mic,
economiile îmi aduc un profit mic, iar dolarul continuã sã 
se deprecieze. Când am cumpãrat acel complex rezidenþial 
de 300 apartamente, am investit cu scopul asigurãrii unui flux de
lichiditãþi. Doar cã am investit pentru flux de lichiditãþi folosind
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banii bãncii, ca sã obþin un profit mai mare din investiþie ºi sã
plãtesc taxe mai mici. Este mai bine sã foloseºti aºa efectul de
levier. 

Care este scopul investiþiei tale?

Majoritatea consultanþilor financiari recomandã unei per-
soane sã investeascã în fonduri mutuale pe termen lung când este
tânãrã. Sã investeºti pentru creºtere înseamnã sã investeºti pentru
câºtiguri de capital. Ei îi sfãtuiesc pe investitorii mai în vârstã sã
transforme apoi fondurile lor de creºtere în fonduri de venit sau
anuitãþi. Cu alte cuvinte, investeºte pentru disponibil de lichi-
ditãþi când eºti mai în vârstã. Ei considerã cã disponibilul de
lichiditãþi este mai puþin riscant ºi mai sigur. 

Trei tipuri de investitori

Când vine vorba de câºtig de capital sau de flux de lichiditãþi,
existã trei tipuri generale de investitori. Acestea sunt:

1. Cei care investesc numai pentru obþinerea unui câºtig de
capital. În lumea acþionarilor, aceºti oameni sunt numiþi traderi.
Pe piaþa imobiliarã, ei sunt numiþi speculanþi. Obiectivele lor de
investiþie sunt, în general, cumpãrarea la un preþ scãzut ºi vân-
zarea la un preþ ridicat. Dacã analizãm cadranul banilor, traderii
ºi speculanþii imobiliari intrã, de fapt, în secþiunea L, nu în sec-
þiunea I. Ei sunt consideraþi traderi profesioniºti, nu investitori.
Pe lângã asta, în America, traderilor ºi speculanþilor imobiliari 
li se percep cele mai mari taxe din rândul celor care se încadreazã
în secþiunea L. Desigur, ei nu se bucurã de beneficiile taxelor
reduse de care au parte oamenii din secþiunea I.

2. Cei care investesc numai pentru obþinerea unui flux de lichi-
ditãþi. Multor investitori le plac economiile sau obligaþiunile
pentru cã le asigurã un profit stabil. Unii investitori cumpãrã
obligaþiuni municipale numai pentru cã acestea le asigurã un
profit neimpozabil. De exemplu, dacã un investitor cumpãrã o
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obligaþiune municipalã neimpozabilã plãtind o dobândã de 7%,
randamentul efectiv al investiþiei (REI) este acelaºi cu randa-
mentul obþinut dintr-o investiþie pentru care el plãteºte un impo-
zit de 9%. 

În afacerile imobiliare, mulþi investitori preferã chiriile triplu
nete. În cazul acestor chirii, investitorii au profit fãrã sã plãteascã
nimic pe taxe, reparaþii ºi asigurare. Chiriaºul acoperã aceste cos-
turi. În multe feluri, o chirie triplu netã este ca o obligaþiune
municipalã, pentru cã o mare parte din profit poate fi neimpo-
zabilã sau impozitatã eºalonat. 

Deºi îmi place chiria triplu netã, dupã cum era de aºteptat,
problema este gãsirea unui chiriaº bun care sã fie dispus sã-mi
asigure un profit mare. În prezent, în timp ce scriu, majoritatea
proprietãþilor închiriate prin contract triplu net aduc un profit
de aproximativ 5–6%. Deci situaþia nu e prea optimistã. Vestea
bunã este cã, dacã sunt mai persistent, urmând sã detaliez mai
târziu aceastã chestiune, s-ar putea sã gãsesc o proprietate care
sã-mi aducã un profit mult mai mare, beneficiind, totodatã, de
un efect de levier mai mare ºi folosind banii din bancã pentru a
minimiza riscul investiþiei; de aceea, prefer imobilele închiriate
prin contract triplu net, în detrimentul obligaþiunilor municipale
neimpozabile. Ceea ce ne aduce la al treilea tip de investitori. 

3. Cei care investesc atât pentru obþinerea unui câºtig de capital,
cât ºi a unui flux de lichiditãþi. Cu ani în urmã, acþionarii inves-
teau atât pentru a avea un câºtig de capital, cât ºi un flux de lichi-
ditãþi. Investitorii cu experienþã încã au încredere în posibilitatea
creºterii preþului unei acþiuni, precum ºi în plãtirea investitorului
în dividende. Dar asta se întâmpla în vechea economie, în vechiul
capitalism. 

În noul capitalism, majoritatea investitorilor în hârtii de valoare
cautã modalitãþi uºoare de a face profit, modalitãþi prin care sã
dea lovitura. În prezent, casele mari de investiþii îi angajeazã pe
cei mai inteligenþi specialiºti abia ieºiþi de pe bãncile facultãþii ºi
folosesc puterea supercalculatoarelor ºi a modelelor computeri-
zate ca sã caute chiar ºi cel mai mic eºantion de piaþã pe care sã-l
exploateze. De exemplu, în cazul în care calculatorul detecteazã
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un calcul diferenþial de 1% la acþiunile tehnologice, de exemplu,
casa de investiþii va paria milioane de dolari în speranþa cã, în
doar câteva ore, va câºtiga un procent la acele milioane de dolari.
Acesta este un efect de levier foarte mare ºi foarte riscant. 

Aceste modele computerizate cauzeazã, de asemenea, o incon-
stanþã mare pe piaþã ºi duc la cãderea acesteia. Când bursa de
valori anunþã cã programul de tranzacþionare s-a terminat, ea se
referã la oprirea acestor programe computerizate. Piaþa se prã-
buºeºte în cazul în care calculatoarele spun „vindeþi“. În cazul în
care calculatoarele spun „cumpãraþi“, pieþele cresc ºi abia apoi se
prãbuºesc. Cu alte cuvinte, preþurile pot creºte sau scãdea fãrã un
motiv fundamental sau legat de afaceri. Preþul unei acþiuni poate
sã nu aibã nicio legãturã cu valoarea companiei, deoarece calcu-
latoarele au creat o rezervã sau o cerere artificialã. Dacã îþi mai
aminteºti, în era internetului1 companiile care nu erau adevãrate
companii, bazându-se, mai degrabã, doar pe niºte idei bune, au
ajuns sã aibã un capital estimativ de miliarde de dolari, iar com-
paniile foarte valoroase au fost martorele unei scãderi foarte mari
a preþului acþiunilor lor, aceasta fiind cauzatã de fulgerãtorul
boom al internetului. 

În aceastã erã nouã a capitalismului, eu, ca investitor format în
perioada veche, trebuie sã fiu foarte inteligent ca sã investesc în
câºtiguri de capital ºi flux de lichiditãþi, beneficiind, totodatã, ºi
de efectul de levier al datoriilor ºi de avantaje de impozitare. 
De asemenea, trebuie sã mã menþin deasupra tumultului pe care
îl cauzeazã pe piaþã proaspeþii absolvenþi din domeniu ºi super-
calculatoarele. 

De exemplu, deºi nu deþin controlul asupra investiþiei, am
cumpãrat de curând o acþiune deoarece compania, o companie
veche, din era industrialã, plãteºte dintotdeauna un dividend
constant de 11%. Odatã cu recenta prãbuºire a pieþei, când pre-
þul acþiunilor a scãzut, am cumpãrat acþiunea respectivã pentru
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cã preþul fluxului de lichiditãþi a scãzut. Aºa cã, ocazional, mai
cumpãr ºi eu titluri de valoare, dar fac asta în special pentru a
avea un flux de lichiditãþi. Având o funcþie micã ºi nedeþinând
controlul asupra companiei respective, nu folosesc efectul de
levier. Investesc numai cu bani, bani pe care-mi permit sã-i
pierd, în cazul în care greºesc. Dacã preþul acestei anumite acþiuni
va creºte, s-ar putea s-o vând, pentru cã-mi place sã investesc
atât pentru flux de lichiditãþi, cât ºi pentru câºtig de capital.
Randamentul efectiv al investiþiei mele creºte în momentul în
care (ºi dacã) înregistrez un flux de lichiditãþi, dar ºi un câºtig 
de capital. 

Ca sã fii un bun investitor în imobile, trebuie sã întruneºti
urmãtoarele trei condiþii:

1. Sã ai parteneri buni. Dupã cum spune Donald Trump: „Nu
poþi face o afacere bunã cu parteneri rãi.“ Asta nu înseamnã 
cã partenerii rãi sunt, neapãrat, niºte oameni rãi. Este posibil 
sã fie, pur ºi simplu, niºte parteneri rãi sau nepotriviþi pentru
tine. Dacã vreau ca proiectul meu cu complexul rezidenþial de
300 de apartamente sã meargã, trebuie sã mã asigur cã am par-
teneri buni de afaceri. Ei sunt: Kim — soþia mea —, Ken ºi Ross.
Am fãcut multe afaceri împreunã cu ei ºi am scos mulþi bani.
Am întâmpinat, de asemenea, multe probleme împreunã; rezol-
vându-le, am devenit mai inteligenþi ºi am construit un partene-
riat mai solid. 

2. Sã ai o finanþare bunã. Afacerile imobiliare au, în primul
rând, funcþia de finanþare. Mulþi oameni vor o locaþie, eu vreau
o finanþare. Dacã ai o finanþare bunã, afacerea merge. Dacã ai o
finanþare proastã, afacerea nu va merge. Ca sã exemplific ceea ce
vreau spun, sã zicem cã vânzãtorul afirmã: „Vreau 35 de mili-
oane de dolari pentru complexul meu de apartamente de 17 mili-
oane de dolari.“ Dacã vânzãtorul mã lasã sã finanþez preþul de
achiziþionare de 35 de milioane de dolari la un dolar pe lunã
timp de 30 de ani, cu o platã a valorii reziduale de 35 de milioane
de dolari la sfârºitul termenului, aº încheia contractul ºi i-aº 
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da vânzãtorului atât cât îmi cere. La un dolar pe lunã timp de 
30 de ani, îmi permit sã plãtesc 35 de milioane dolari pentru o
proprietate de 17 milioane de dolari. Cum se spune în lumea
afacerilor: „Îþi ofer preþul pe care-l ceri, dacã accepþi condiþiile
mele.“

ªtiu cã unii dintre voi cred cã acest exemplu, de 35 de milioane
de dolari, este extrem de ridicol. De fapt, nu este. În lumea
finanþelor, se întâmplã frecvent sã se ajungã la preþuri ridicole.
Adesea, totul þine de cumpãrãtor ºi de vânzãtor, precum ºi de
abilitatea lor de a folosi finanþele pentru a-ºi atinge scopurile. 

De exemplu, acum câþiva ani, o proprietate de lângã biroul
meu a fost scoasã la vânzare. Când l-am întrebat pe broker care e
preþul, el a spus cã e 2 milioane de dolari. Am râs, mi-am spus cã
glumeºte ºi am plecat. Credeam cã proprietatea valoreazã cel
mult 750 000 de dolari. În prezent, acea fostã dãrãpãnãturã îi
aparþine unui lanþ mare de hoteluri. Nu ºtiu cât valoreazã astãzi,
dar, categoric, peste 2 milioane de dolari. Dupã cum spune prie-
tenul meu Ken McElroy: „Persoana care are cel mai bun plan
câºtigã.“ ªi dupã cum spune Donald Trump: „Gândeºte opti-
mist!“ De câte orice trec cu maºina pe lângã acea proprietate, îmi
spun: „Gândeºte ºi mai optimist!“

3. Sã ai un management bun. Unul dintre motivele pentru care
am încredere în proprietatea mea de 300 de apartamente în
valoare de 17 milioane de dolari este cã am niºte parteneri buni
de afacere. Ken deþine o companie care se ocupã cu managemen-
tul proprietãþii ºi partenerul lui, Ross, deþine o companie de dez-
voltare imobiliarã. În paragrafele urmãtoare îþi voi explica mai 
pe larg de ce sunt esenþiale dezvoltarea ºi managementul proprie-
tãþii pentru creºterea chiriei, reducerea pierderii ºi creºterea valorii
activului. 

Dacã aº avea niºte parteneri de afaceri nepotriviþi, o finanþare
proastã ºi un management slab, afacerea cu complexul de 300 de
apartamente ar fi un dezastru financiar. Dacã aº fi singurul care
investeºte în ea, n-aº mai investi. Este un proiect prea mare ºi
prea complex.
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Dacã deþin controlul asupra acestor trei componente — parte-
neri buni, finanþare bunã ºi management bun —, sunt mai dispus
sã folosesc datoriile ca efect de levier. Fãrã control, probabil cã
nu aº opta pentru finanþarea datoriilor. Când fac o investiþie
puþin mai riscantã, cum este specula cu o acþiune sau o marfã, îmi
place sã investesc numai atâþia bani cât îmi permit sã pierd. 

Profituri mai mari cu risc investiþional mai mic

O sã explic mai departe de ce am atâta încredere în investiþia
mea (în mare, pentru cã am parteneri buni de afacere ºi pentru
cã deþin controlul asupra complexului de 300 de apartamente), 
de ce sunt dispus sã folosesc mult efect de levier, de ce cred 
cã riscul investiþional este scãzut, cum fac mai mulþi bani ºi 
cum plãtesc taxe mai mici. Existã trei strategii de investiþie mai
avansate, care necesitã un nivel mai ridicat de inteligenþã în 
plan financiar. Cele trei strategii avansate de efect de levier sunt
banii altor oameni, randamentul investiþiei ºi rata internã a ren-
tabilitãþii.

1. Banii altor oameni. Existã multe feluri în care poþi folosi banii
altor oameni. În cazul complexului meu rezidenþial de 300 de
apartamente, folosesc un efect de levier de 80%. În primul rând,
avantajul faptului de a folosi banii bãncii este cã aceºtia sunt
neimpozabili. Celelalte beneficii ale acestui lucru sunt:

Dupã cum poþi vedea din aceste cifre, banca avanseazã 80%
din bani, dar eu am beneficii de 100% de pe urma ei. Ce par-
tener grozav! 
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1. Evaluare
2. Profit
3. Beneficiile impozitãrii
4. Amortizare

100%
100%
100%
100%

0%
0%
0%
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2. Randamentul investiþiei. Pe mulþi investitori îi deruteazã ran-
damentul banilor lor sau randamentul investiþiei. De exemplu,
uneori citeºti în diverse publicaþii financiare cã multe fonduri
mutuale au crescut cu 10%. Eu mã întreb însã dacã s-a întors
ceva din acel procent de 10% la investitor. ªi cum s-au mãsurat
cele 10%? Pentru unele fonduri, mãsurarea celor 10% se face în
funcþie de preþul acþiunilor din fond al cãror preþ a crescut. 
De exemplu, dacã acum un an preþul pe acþiune în cadrul fondului
a fost de 10 de dolari, iar astãzi este de 11 dolari, randamentul
estimativ este de 10%. În acest caz, randamentul s-a mãsurat în
câºtiguri de capital. 

Ca investitor preocupat ºi de obþinerea unui câºtig de capital,
ºi a unui flux de lichiditãþi, singurul randament de care þin eu
cont este cel al fluxului de lichiditãþi. De exemplu, dacã investesc
10 dolari, iar în fiecare an, dupã ce plãtesc taxele, rãmân cu un
dolar ca flux de lichiditãþi, randamentul acestei investiþii este de
10%. Nu pun la socotealã randamentul din evaluarea activelor,
pentru cã acesta este estimativ ºi nu ºtiu sigur care este adevãrul
pânã nu vând activele. 

Randamentul investiþiei se mãsoarã atât în funcþie de preþul
acþiunilor, cât ºi pentru banii din buzunarul meu. De fapt, eu le
vreau pe amândouã, vreau 10% din evaluarea activelor ºi 10%
din banii mei. Dar fluxul de lichiditãþi este singurul randament
care poate fi mãsurat într-un mod tangibil atât timp cât pãstrez
activele.

Adaptarea contribuþiilor la planul 401(k) 
în funcþie de banii tãi

Derutant este ºi faptul cã planificatorii financiari pretind cã
toate companiile adapteazã contribuþiile la fondul de pensie.
Dacã aceastã adaptare este de un dolar la un dolar pânã la un
anumit procent, consultantul poate pretinde cã ai un randament
investiþional de 100%. Eu nu vãd aºa lucrurile. În ceea ce pri-
veºte adaptarea contribuþiilor la fondul de pensie, compania
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adaugã, pur ºi simplu, banii mei la o sumã mai mare de bani care
este tot a mea. Cu alte cuvinte, contribuþia pe care o reþine
compania ºi cu care contribuie ulterior la fondul de pensii
provine tot din banii mei. Oricum, compania trebuia sã mã plã-
teascã tot cu bani. Este o parte din compensaþia mea totalã, 
o pierdere a companiei.

Când vorbesc despre obþinerea unui profit prin efect de
levier, vorbesc despre banii altcuiva…, nu despre banii mei.

Efect de levier mai mare, 
profituri investiþionale mai mari

Importanþa efectului de levier constã în faptul cã, cu cât acesta
este mai mare, cu atât este mai mare ºi profitul. De exemplu, dacã
eu cumpãr o locuinþã de închiriat cu 100 000 de dolari, bani
proprii, ºi am un profit net anual de 10 000 de dolari, rentabili-
tatea capitalului bãnesc investit este de 10%. Dacã împrumut
50 000 de dolari ºi am, în continuare, un profit de 10 000 de
dolari, rentabilitatea capitalului bãnesc investit este de 20%.
Dacã finanþez întreaga sumã de 100 000 de dolari ºi încã înre-
gistrez un profit de 10 000 de dolari, randamentul meu este
infinit. Un randamentul infinit înseamnã cã obþii bani fãrã sã
pierzi nimic. Toþi cei 10 000 de dolari ajung în buzunarul meu,
fãrã nicio pierdere. Chiriaºii acoperã pierderile, iar mie îmi revine
profitul. 

Bani, fãrã sã pierzi nimic

În urmãtorul exemplu, folosind din nou exemplul comple-
xului meu rezidenþial de 300 de apartamente, voi explica cum
obþin eu un randament infinit folosind efectul de levier. Pentru
a-mi atinge acest scop, voi mãri chiriile ºi voi construi spãlãtorii,
apoi le voi dota cu uscãtoare pentru toate cele 300 de aparta-
mente. Iatã care sunt cifrele, în termeni foarte simplificaþi. 
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Mãrirea chiriilor cu 100 de dolari net pe lunã o voi realiza prin
creºterea efectivã a chiriilor pentru a satisface competiþia, prin
îmbunãtãþirile externe ºi prin echiparea fiecãrui imobil cu spãlã-
torii ºi uscãtoare. 

Aceastã creºtere a venitului cu 100 de dolari pe lunã este o
tranzacþie 100% finanþatã. Eu ºi Kim obþinem bani în plus de la
bancã pentru a face renovãrile necesare. Trebuie sã controlãm
investiþia. Creºterea datoriei este mai mult decât acoperitã de
creºterea noastrã de venit. Surplusul de 100 de dolari este, prac-
tic, un venit infinit, pentru cã toate cheltuielile cad în sarcina
bãncii ºi toate veniturile ajung la mine. 

Creºterea de 100 de dolari pe lunã se face pentru fiecare dintre
cele 300 de locuinþe. Aceastã creºtere a venitului brut de 30 000 de
dolari pe lunã, sau 360 000 de dolari pe an, se adaugã fluxului de
lichiditãþi pe care-l avem deja. Cei 360 000 de dolari reprezintã
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Cont de profit ºi pierdere

Venituri
Mãrire a chiriei cu 50 de
dolari
Mãrire a chiriei cu 50 de
dolari, datoritã spãlãtoriilor
ºi uscãtoarelor

Cheltuieli

10 dolari pe lunã pentru
plãþi pentru spãlãtorii ºi
uscãtoare

Bilanþ

Active Pasive
Datorie de 
1 000 de dolari
de plãtit pentru
spãlãtorii ºi
uscãtoare ºi
reabilitarea imo-
bilelor



un venit infinit mãsurat prin fluxul de lichiditãþi care ne intrã în
buzunar, ºi nu printr-un câºtig estimativ de capital, trecut pe hârtie.

Pe scurt, banca ne asigurã toatã suma de bani necesarã pentru
efectuarea îmbunãtãþirilor, iar noi înregistrãm un venit mai mare.
Chiriaºii ne asigurã banii pentru cheltuieli ºi ipotecã. 

3. Rata internã a rentabilitãþii. Una dintre mãsurile mai com-
plexe, sofisticate ºi adesea derutante ale rentabilitãþii investiþiei
este rata internã a acesteia. Dacã investitorii îºi fac treaba bine, ei
pot creºte randamentul investiþiei, adicã rata internã. Urmãtoa-
rea diagramã exemplificã în cel mai simplu mod posibil aceastã
modalitate mai avansatã de mãsurare a profitului real al investi-
torului. 
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În termeni foarte simpli, ratã internã a rentabilitãþii mãsoarã
celelalte profituri ºi tipuri de efect de levier pe care le poate fur-
niza o investiþie controlatã bine. 

1. Coloana veniturilor: venitul pasiv. Cei mai mulþi oameni
considerã cã suma brutã de bani provenitã din chirie face
parte din coloana veniturilor. Totuºi, rata internã a ren-
tabilitãþii mãsoarã, de asemenea, ºi alte forme de venit.
Venitul pasiv este impozitat mai puþin decât venitul câº-
tigat. În Statele Unite, din venitul pasiv nu se reþine con-
tribuþia la Social Security sau taxa pentru activitãþile
desfãºurate ca liber-profesionist. Cu alte cuvinte, aceste
taxe nu apar cu titlu de pierderi în coloana cheltuielilor,
ceea ce înseamnã cã ele reprezintã, de fapt, o mãrire a pro-
fitului. 

2. Coloana cheltuielilor: deprecierea investiþiei. În Statele Unite,
departamentul de taxe le oferã unora dintre investitori un
venit adiþional care aratã, de fapt, ca o cheltuialã. Acest
venit este cunoscut ca deprecierea investiþiei. Un alt termen
pentru depreciere este „venit-fantomã“. Acest venit este 
un venit-fantomã pentru cã nu mai apare în altã parte. 
De exemplu, sã spunem cã am de plãtit impozite în valoare
de 1 000 de dolari. Serviciul american pentru Venituri
Interne (IRS) îmi permite sã-mi depreciez investiþia cu 
200 de dolari, lãsându-mã sã plãtesc impozite în valoare de
numai 800 de dolari. Surplusul de 200 de dolari reprezintã
un venit-fantomã, sau bani pe care nu trebuie sã-i plãtesc
statului. Cei 200 de dolari rãmân în buzunarul meu, în loc
sã ajungã la guvern. 

Deprecierea investiþiei se aplicã la: frigidere, ventilatoare
de tavan, covoare, mobilã ºi alte bunuri care scad în valoare
cu timpul. Dacã ai o afacere sau o proprietate imobiliarã
proprie, poþi obþine mai multe informaþii despre deprecie-
rea investiþiei de la contabilul tãu. Aceastã depreciere nu se
aplicã în cazul celor care investesc în titluri de valoare.

3. Coloana pasivelor: amortizarea investiþiei. O altã formã 
de venit pentru investitor este cunoscutã sub numele de
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amortizare, un cuvânt sofisticat care desemneazã plata
datoriilor conform unui plan regulat. Când ai datorii bune,
datorii pe care le plãteºte altcineva în locul tãu — de exem-
plu, un chiriaº —, amortizarea investiþiei se transformã în
venit. Cu alte cuvinte, din moment ce chiriaºul îmi stinge
datoria, plata respectivã este, practic, o formã de venit
pentru mine, un venit plãtit pentru a-mi reduce datoria,
fãrã sã mã ating de banii din propriul buzunar, pe care-i
pãstrez pentru o altã mare oportunitate de investiþie. 
În plus, în timp ce chiriaºul îmi stinge datoria, eu încã mã
bucur de toate beneficiile de impozitare asociate cu inves-
tiþia mea. 

4. Coloana activelor: aprecierea investiþiei. Aprecierea este
creºterea în valoare a activului. Aceasta înseamnã, de ase-
menea, obþinerea unui venit personal. Aceastã apreciere 
nu se face în funcþie de sfatul vreunui evaluator cu privire 
la creºterea preþului de vânzare a acþiunii, estimatã prin
analize comparative ale vânzãrilor din domeniu. Eu mãsor
aprecierea în funcþie de creºterea efectivã a venitului din
coloana venitului. De exemplu, creºterea venitului cu
360 000 de dolari pentru complexul meu de 300 de aparta-
mente este mãsurabilã. 

Aceasta nu este o metodã exactã de definire a ratei interne a
rentabilitãþii, dar te ajutã sã-þi faci o idee despre modul în care un
investitor îºi poate spori foarte mult profitul din investiþii, faþã
de majoritatea investitorilor care cumpãrã titluri de valoare. Cel
puþin, acum ºtii ce este rata internã a rentabilitãþii. Probabil cã
95% dintre investitori n-au auzit niciodatã de aceasta. Prin
urmare, eºti mai inteligent decât 95% dintre investitorii din toatã
lumea.

Strategia de ieºire

Frumuseþea strategiei de ieºire, în cazul complexului meu
rezidenþial de 300 de apartamente, este, din nou, folosirea efec-
tul de levier pentru a deveni chiar mai bogat. În loc sã vând
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proprietatea ºi sã plãtesc taxe substanþiale pe profit pentru
câºtigurile de capital, eu ºi Kim ne scoatem banii prin refinan-
þare. Putem sã facem asta pentru cã am crescut valoarea proprie-
tãþii prin îmbunãtãþirile fãcute ºi prin managementul investiþiei.
Banca recunoaºte aceastã creºtere în valoare ºi, astfel, putem sã
facem oricând un împrumut. Folosind efectul de levier pentru
valoarea proprietãþii, scoatem bani din proprietate fãrã sã plãtim
taxe; în plus, prin îmbunãtãþirile efectuate, venitul mãrit aco-
perã mai mult decât este necesar plata ipotecii crescute. Împru-
mutând în loc sã vindem, eu ºi Kim recâºtigãm avansul dat la
început, fãrã sã plãtim taxe; în plus, putem pãstra ºi activul. 
În aceste condiþii, venitul pe care ni-l aduce proprietatea este
infinit, pentru cã nu trebuie sã investim niciun ban în aceastã
afacere ºi totuºi avem profit. Acesta este tipul optim de efect 
de levier. 

Sã spunem cã, dupã cinci ani, putem refinanþa proprietatea ºi
putem scoate 4 milioane de dolari neimpozabili din ea. Pentru
detalii asupra cifrelor, vezi diagrama de pe pagina urmãtoare. 

Suma refinanþatã de 4 milioane de dolari ajunge la investitori,
rãscumpãrã tot capitalul iniþial ºi mai asigurã ºi capital în plus.
Chiar mai mult, eu ºi Kim reuºim sã controlãm în continuare
cele 300 de locuinþe; ipoteca mãritã, de 280 000 de dolari, va fi
plãtitã din creºterea de 360 000 de dolari a venitului.

Scãzând 280 000 de dolari, reprezentând cheltuielile cauzate
de mãrirea dobânzii, din creºterea de 360 000 de dolari a veni-
tului, obþinutã prin mãrirea chiriei, rezultã cã eu ºi Kim obþinem
un venit net pasiv de 80 000 de dolari. Aceastã sumã de 80 000
de dolari este un câºtig infinit, pentru cã investitorii ºi-au recu-
perat investiþia iniþialã, având parte totuºi ºi de lichiditãþi. Cei
80 000 de dolari sunt bani gratuiþi. Investitorii primesc înapoi 
4 milioane de dolari ºi trec la cumpãrarea unui alt complex rezi-
denþial. 
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Acesta este un exemplu de folosire a controlului ºi a efectului
de levier. Aºa poþi sã devii bogat jucând dupã regulile noului
capitalism, un capitalism în care trebuie sã te îmbogãþeºti prin
gestionarea datoriilor. În loc sã muncim din greu ca sã scãpãm de
datorii, aºa cum fac oamenii care trãiesc dupã regulile vechiului
capitalism, eu ºi Kim muncim din greu ca sã gãsim modalitãþi
prin care sã avem mai multe datorii bune ºi sã folosim un efect de
levier mai mare. 

Pornind de la zero

Pentru unii dintre voi, cumpãrarea unui complex rezidenþial
de 300 de apartamente la preþul de 17 milioane de dolari este o
investiþie mare. Pentru unii dintre voi, aceasta este o investiþie
micã. Acum 10 ani, cumpãrarea unui asemenea complex ni se pãrea
ºi mie ºi lui Kim o investiþie mare. Peste 10 ani, sunt convins cã
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ni se va pãrea o investiþie micã. Eu, Kim ºi Ken plãnuim deja sã
începem proiecte mai ample. Donald Trump ºi cu mine ne gân-
dim sã iniþiem un proiect mare nu departe de locuinþa mea, un
proiect care va da roade în 10 ani. 

Menþionez amploarea ºi sumele investite în dolari ca sã exem-
plific trei aspecte:

1. Faptul cã te-ai nãscut sãrac ºi n-ai avut ºansa unei educaþii
financiare nu înseamnã cã nu poþi deveni bogat. Foarte puþini
oameni se nasc suficient de bogaþi ca sã cumpere un complex de
apartamente în valoare de 17 de milioane de dolari. ªi nimeni nu
se naºte suficient de inteligent ca sã achiziþioneze, sã finanþeze ºi
sã administreze de unul singur un asemenea proiect. Cu alte
cuvinte, dacã nu ai bani sau educaþie financiarã, asta nu e o scuzã;
trebuie sã începi de undeva. Totuºi, în încercarea lor de a deveni
bogaþi, foarte mulþi oameni se poticnesc de problema lipsurilor
financiare ºi ale educaþiei financiare. Ei nu reuºesc sã facã primul
pas înspre îmbogãþire. Apoi, dacã fac primul pas ºi eºueazã, dacã
fac o greºealã, dacã pierd bani sau întâmpinã cine ºtie ce pro-
bleme, mulþi dintre ei renunþã. De aceea, pentru nenumãraþi
oameni, un proiect de 17 milioane de dolari este un proiect gran-
dios, un proiect mai mare decât visurile lor. 

2. Începe cu începutul ºi avanseazã treptat! Kim a fãcut prima
investiþie în 1989, cumpãrând o casã cu o baie ºi douã dormi-
toare, în valoare de 45 000 de dolari ºi situatã în Portland,
Oregon. Ea a investit 5 000 de dolari ºi a câºtigat 25 de dolari pe
lunã. A fost extrem de emoþionatã când a fãcut primul pas în
materie de investiþii. Astãzi, nu i se pare foarte greu sã inves-
teascã într-un complex rezidenþial de 300 apartamente, în
valoare de 17 de milioane de dolari. Ea este pregãtitã pentru
proiecte mai ample. 

În 1997, Ken McElroy a devenit investitor cumpãrând un apar-
tament cu douã bãi ºi douã dormitoare, din Scottsdale, Arizona.
Acesta a costat 115 000 de dolari. El a investit 23 000 de dolari. 
A câºtigat 50 de dolari pe lunã bani lichizi. Astãzi, el controleazã
un portofoliu imobiliar care valoreazã sute de milioane de dolari. 
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Eu am fãcut prima investiþie în 1973. Nu aveam bani de
investit. Eram încã în Infanteria Marinã ºi tocmai cumpãrasem o
primã casã. În loc sã mã las intimidat de venitul meu mic ºi de
lipsa banilor, m-am înscris la un curs de investiþii imobiliare, care
costa 385 de dolari. Dupã câteva luni, am fãcut prima mea inves-
tiþie imobiliarã, am cumpãrat un apartament cu un singur dormi-
tor, de pe insula Maui, la preþul de 18 000 de dolari. Proprietatea
era scoasã la licitaþie ºi banca voia cu orice preþ sã scape de ea.
Banca m-a lãsat sã dau un avans de 2 000 de dolari folosind cartea
de credit. Proprietatea mi-a adus un profit de aproximativ 35 de
dolari pe lunã dupã ce am plãtit ipoteca ºi datoria de pe cartea de
credit, ceea ce înseamnã cã am beneficiat de un profit infinit, din
moment ce am folosit 100% bani împrumutaþi din bancã. Odatã
ce am demonstrat cã puteam sã administrez proprietatea respec-
tivã, am reuºit sã cumpãr încã douã proprietãþi cu bani din bancã.
Aºa am ajuns sã fac carierã ca investitor. 

Dupã aproximativ un an, am vândut toate cele trei proprietãþi
cu aproximativ 48 000 de dolari fiecare ºi am obþinut un profit de
90 000 de dolari. Era un profit frumuºel, având în vedere cã pier-
dusem numai 385 de dolari pentru curs ºi avansul de pe cartea de
credit. 

Cu toate cã eu am reuºit, nu le recomand oamenilor sã-ºi
întrebuinþeze cãrþile de credit ca sã plãteascã avansuri la bancã.
Totuºi, le recomand sã citeascã lucrãri de specialitate ºi sã meargã
la seminarii, înainte sã se apuce de investit. Unul dintre motivele
pentru care compania Tatã Bogat oferã seminarii intensive în
materie de investiþii este credinþa mea nestrãmutatã în puterea
minþii umane. Mintea umanã este cea mai importantã formã de
efect de levier de care dispune un om. 

La seminariile noastre, vorbitorii sunt fabuloºi. Recunosc,
acolo existã ºi profesori mai buni ca mine. Conþinutul ºi mesajul
cursurilor lor sunt mult mai concentrate ºi mai detaliate decât
cele ale cursurilor mele. Ei sunt bine pregãtiþi ºi deciºi sã te facã
sã ai succes; însã, mai important decât atât, ei pun în practicã
exact ceea ce susþin la cursuri. În general, participanþii la cursu-
rile noastre spun cã acestea le deschid mintea cãtre o lume de
oportunitãþi noi ºi de forme variate de libertate în plan financiar;
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ei spun cã participarea la seminarii le schimbã vieþile pentru tot-
deauna. Pentru mai multe informaþii despre aceste cursuri,
viziteazã www.richdad.com. 

3. Þinteºte sus! Cei mai mulþi dintre noi ºtiu cã orice copil tre-
buie lãsat sã viseze în voie. Acelaºi lucru este valabil ºi pentru
adulþi. Eu ºi Kim avem visuri mari. Datoritã lor, relaþia noastrã
este bogatã, tinereascã ºi armonioasã. Investind în proiecte mai
ample, noi învãþãm diverse lucruri împreunã, lucrãm ca o echipã
ºi creºtem împreunã, ºi nu pe cont propriu. În loc sã ne aban-
donãm visurile, noi preferãm sã þintim sus, sã învãþãm ºi sã inves-
tim cu grijã, ca sã ne depãºim visurile. Nu este vorba numai de
bani…, este vorba de viaþã. Dupã pãrerea noastrã, ar fi o tragedie
sã nu trãim la înãlþimea visurilor noastre.

În concluzie

Pe 9 ºi 10 august 2007, când pieþele din lume s-au prãbuºit,
mulþi oameni habar n-aveau ce însemna acest lucru. În genere,
oamenii habar n-aveau cum le va afecta viaþa aceastã cãdere a
pieþei. Ei nu ºtiau nici mãcar cum le afectaserã viaþa schimbãrile
regulilor financiare din 1971, respectiv 1974.

Astãzi, chiar ºi în cea mai bogatã regiune din lume, Statele
Unite, milioane de oameni educaþi ºi muncitori câºtigã mai
puþin, cu toate cã sunt plãtiþi mai bine, economisesc bani care se
depreciazã, se agaþã cu disperare de casele lor pe mãsurã ce valoa-
rea acestora scade ºi utilizeazã cãrþile de credit ca sã-ºi plãteascã
facturile.

Ca sã înrãutãþeascã situaþia în care se aflã din cauza cãderii
pieþei, milioane de oameni educaþi ºi muncitori cred cã investiþi-
ile sunt riscante ºi cã faptul de a obþine profituri mai mari este
totuna cu a-þi asuma riscuri mai mari. Existã doar câþiva oameni
care ºtiu cã secretul efectului de levier este controlul investiþiei,
precum ºi cã secretul acestui control este inteligenþa în plan
financiar. 

Vestea bunã este cã, cu cât eºti mai inteligent în plan financiar,
cu atât poþi sã faci mai mulþi bani fãrã sã ai nevoie de bani. 
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În acest nou capitalism, poþi, într-adevãr, sã faci bani fãrã sã
pierzi nimic. În era informaþiei, cunoaºterea reprezintã efectul de
levier ideal. Cu cât faci mai mulþi bani fãrã sã investeºti bani, cu
atât randamentul investiþiei ºi rata internã a rentabilitãþii sunt
mai mari ºi cu atât IQ-ul tãu financiar este mai ridicat. 

Dacã IQ-ul financiar este mãsura numericã a inteligenþei în
plan financiar înseamnã cã obþinerea unui profit infinit este
totuna cu faptul de a avea un IQ financiar care creºte la infinit.
Transmite-le acest mesaj celor de la bancã ºi planificatorului tãu
financiar data viitoare când îþi vor spune cã o dobândã de 5% la
economii sau un profit de 10% la fondurile mutuale este un pro-
fit mare. 
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CAPITOLUL 7

IQ-ul financiar nr. 5:
cum sã fii mai informat 

în plan financiar

În ianuarie 1972, am fost transferat din baza Pendleton,
California, pe o navã portavion de pe coasta Vietnamului.
Aceasta a fost a doua mea cãlãtorie în Vietnam. Prima a avut loc
în 1966. Academia de Marinã Comercialã a trimis studenþi pe
mare pentru un an de studii. Sarcina mea era sã studiez operaþiu-
nile militare de cargo dintr-o zonã de rãzboi — mai exact, sã
învãþ cum sã încarc ºi sã descarc în siguranþã bombe, fãrã sã omor
pe nimeni. A doua cãlãtorie, ca pilot de rãzboi, a fost o expe-
rienþã foarte diferitã faþã de studierea operaþiunilor de rãzboi,
din timpul studenþiei. 

Îndatorirea mea principalã la bordul navei portavion a fost sã
fiu pilot de elicopter militar de atac. Misiunea mea era sã escortez
elicopterele mai mari care transportau trupele. Detaºamentul
nostru era alcãtuit, în mare parte, din elicoptere de transport al
trupelor, CH-46 cu rotor dublu ºi CH-53, alias Jolly Green
Giants. Dacã zona era atacatã de inamici, elicopterul militar de
atac trebuia sã protejeze elicopterele care transportau trupele.
Mie unul mi-a plãcut foarte mult sã fiu pilot de elicopter militar.
Era mult mai bine decât sã fiu pilot de elicopter care asigura
transportul trupelor. Piloþii acestor elicoptere trebuiau sã fie



extrem de curajoºi. Ei pilotau elicoptere mari printr-o zonã peri-
culoasã ºi stãteau la sol în timp ce trupele coborau ºi urcau. 

Slujbã pentru serviciile secrete

Îndatorirea mea secundarã era aceea de a-l asista pe ofiþerul
detaºamentului, responsabil cu informaþiile strict secrete. Aceastã
slujbã a fost extrem de interesantã. Ore în ºir, stãteam, ascultam,
observam, adunam ºi procesam informaþii cu caracter strict
secret. La intervale regulate din zi ºi din noapte, fãceam raportãri
cãtre ofiþerul comandant ºi echipa lui. Datoria mea ºi a ofiþerului
responsabil cu informaþiile strict secrete era sã preluãm datele
brute din zona de desfãºurare a rãzboiului ºi sã le transformãm în
informaþii pline de sens. 

Informaþii care þin de viaþã ºi de moarte

Ca ofiþer de informaþii, am învãþat sã pun mare preþ pe infor-
maþii. Înainte de Vietnam, nu dãdeam prea mare atenþie subiec-
tului. În ºcoalã, credeam cã studiul informaþiilor era o glumã.
Pentru mine, acestea erau doar niºte date, cifre ºi fapte fãrã
importanþã, date ºi ore pe care trebuia sã le memorezi ca sã treci
testele. În Vietnam, informaþiile erau mai importante. Ele puteau
fi o chestiune de viaþã ºi de moarte pentru piloþi, colegii mei. 

Astãzi, cred cã sunt un antreprenor ºi un investitor mai bun ºi
datoritã faptului cã am fost ofiþer de informaþii. Astãzi, ºtiu cã
informaþiile pot însemna o chestiune de viaþã ºi de moarte în
rãzboi. În plus, ºtiu cã acestea pot marca o schimbare în ceea ce
priveºte buna funcþionare ºi funcþionarea defectuoasã a unei
afaceri. 

Informaþia, mai presus ca viaþa

În procesul de pregãtire pentru plecarea în Vietnam, am fost
învãþaþi cu toþii sã procesãm cantitãþi infinite de informaþie ºi sã
luãm decizii într-o fracþiune de secundã în condiþii de stres insu-
portabil. Dacã procesam informaþiile bine, rãmâneam în viaþã.
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Dacã nu, riscam sã murim. De îndatã ce am realizat cã viaþa mea
ºi vieþile celorlalþi depindeau de calitatea informaþiilor pe care le
primeam, acestea au devenit mai importante decât însãºi propria
viaþã. 

Într-una dintre cãrþile mele anterioare, am scris despre prima
zi în care m-am aflat sub focul inamicului în Vietnam. Am des-
cris frica resimþitã, precum ºi faptul cã am realizat cã tipul care
mã ataca voia sã meargã acasã la fel de mult ca mine. În cartea
aceea, am relatat cuvintele înþelepte ale ºefului echipei mele, care
îmi aminteau cã, în rãzboi, nu exista locul doi, nu exista medalia
de argint. Ori luai aurul, ori nu luai nimic! Când am auzit ºuierul
gloanþelor adevãrate care veneau spre noi, mi-am dat seama cã
ºcoala se terminase în mod oficial. Când zburam spre moarte,
procesam ani întregi de pregãtire ºi informaþie într-o singurã
decizie, o singurã acþiune. Vestea bunã este cã eu ºi echipa mea
ne-am întors acasã în acea noapte. Este trist cã vietnamezii de la
sol nu s-au întors. În rãzboi nu existã locul al doilea. 

Cel mai important activ

Un prieten de-ai mei, iniþiat într-ale Bibliei, spune adesea:
„Fãrã cunoaºtere, poporul meu va dispãrea.“ Astãzi, mulþi
oameni dispar pentru cã nu ºtiu nimic despre bani. Trãim într-o
erã a informaþiei. Chiar ºi în zone izolate ale lumii, am vãzut
tineri trimiþând mesaje de pe telefon în timp ce mergeau cu carul
tras de mãgari. Lumea noastrã n-a fost niciodatã atât de inter-
conectatã ºi atât de rapid interconectatã. 

Informaþia este singurul mare activ al acestei ere. În erele
anterioare, trebuia sã deþii fabrici, ferme de vite, mine de aur,
puþuri de petrol sau zgârie-nori ca sã fii bogat. În era informaþiei,
numai informaþia te poate face foarte bogat. Nu ai nevoie de
resurse tangibile precum terenuri, aur sau petrol. Antreprenorii
tineri care au creat MySpace ºi YouTube au demonstrat asta.
Folosind câþiva dolari, câteva informaþii ºi efectul de levier al
tehnologiei, aceºti oamenii de 20 de ani au devenit miliardari. 

De asemenea, trebuie sã-þi asumi responsabilitatea pentru faptul
cã eºti dezinformat sau insuficient de informat. Insuficienþa
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informaþionalã îi face pe oameni sãraci. Unul dintre motivele
pentru care existã atât de mulþi oameni care au dificultãþi finan-
ciare este, pur ºi simplu, faptul cã informaþiile lor sunt vechi,
parþiale, false sau eronate, acestea reprezentând baza celui mai
puternic activ al lor, propriul creier. Mulþi oameni au dificultãþi
financiare pentru cã, din punct de vedere informaþional, au
rãmas blocaþi în era industrialã sau agrarã, fiind total neinformaþi
pentru aceastã erã a informaþiei. Iatã, spre exemplu, un crez
demn de era industrialã: „Am nevoie de o educaþie bunã ca sã
obþin o slujbã bine plãtitã.“ Iatã un altul, demn de era agricolã:
„Terenul este baza oricãrei averi.“

Cele patru ere ale umanitãþii

Au existat patru ere economice ale umanitãþii: 

1. Era vânãtorilor-culegãtori. În acea perioadã, oamenii fãceau
avere din naturã. Triburile îºi urmau turmele sau cãutau dupã
mâncare. Dacã ºtiai cum sã vânezi ºi sã culegi roade, supravie-
þuiai. Dacã nu, mureai. Tribul era asigurarea socialã. În plan
socio-economic, toþi oamenii erau egali. ªeful nu avea un stan-
dard de viaþã mai ridicat decât restul tribului. Mânca primul ºi
avea mai multe neveste, dar, practic, focul era foc ºi peºtera era
peºterã. În ceea ce priveºte bogãþia, exista o singurã clasã de
oameni. Cea a sãracilor. 

2. Era agrarã. De îndatã ce oamenii au învãþat cum sã planteze
seminþe ºi sã domesticeascã animale, pãmântul a devenit averea
oamenilor. Regii ºi reginele deþineau pãmânt. Toþi ceilalþi lucrau
pãmântul ºi le plãteau un bir. De aceea expresia „proprietate
imobiliarã“1 tradusã întocmai înseamnã „proprietate regalã“.
Odatã cu domesticirea animalelor, membrii familiei regale au
ajuns sã cãlãreascã pe cai. Þãranii mergeau pe jos. De aceea
cuvântul „þãran“ aduce cu ideea de „þarinã“. Þãranii nu deþineau
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nimic. În plan socio-economic, existau douã categorii de oameni:
bogaþii ºi þãranii. 

3. Era industrialã. În 1492, Cristofor Columb ºi alþi exploratori
au plecat în cãutarea unor rute comerciale, precum ºi în cãutare
de pãmânt ºi resurse . Dupã pãrerea mea, acesta este momentul în
care a început cu adevãrat era industrialã. În aceastã erã, averea
era reprezentatã de resurse precum petrolul, cuprul, cositorul ºi
cauciucul. În era industrialã, valoarea proprietãþii imobiliare s-a
schimbat. În vremurile acelea, pãmântul trebuia sã fie fertil ºi
bun pentru a da recolte sau pentru a asigura creºterea animalelor.
În era industrialã, pãmântul nefolosit în scopuri agricole a deve-
nit mai valoros. De exemplu, Henry Ford ºi-a construit propria
fabricã auto în Detroit, pentru cã putea sã cumpere întinderi
mari de teren stâncos, neroditor, neagricol la un preþ bun. Astãzi,
pãmântul folosit în scopuri industriale are o valoare mai mare
decât pãmântul agricol. În plan socio-economic, în aceastã peri-
oadã a apãrut o nouã categorie de oameni: clasa de mijloc. Deci
în era industrialã existau trei grupe de oameni: bogaþii, clasa de
mijloc ºi sãracii. 

4. Era informaþiei. Oficial, aceastã erã a început odatã cu inven-
tarea calculatoarelor digitale. În era informaþiei, averea este
reprezentatã de informaþiile transmise prin mijloace tehnologice
ºi de resurse abundente ºi foarte ieftine, precum siliconul. Cu alte
cuvinte, nu mai este atât de costisitor ca înainte sã devii bogat.
Pentru prima datã în istorie, averea este disponibilã, accesibilã ºi
destulã pentru toþi oamenii, indiferent unde se aflã ei. În plan
socio-economic, existã, acum, patru grupe de oameni: sãracii,
clasa de mijloc, bogaþii ºi superbogaþii. Bill Gates este cel mai evi-
dent exemplu de om superbogat care þine de era informaþiei. 

Superbogaþii

Astãzi, oamenii pot sã devinã superbogaþi fãcând avere din
orice erã. Putem vorbi de vânãtori-culegãtori superbogaþi, precum
maorii din Noua Zeelandã, care fac bani din plata drepturilor
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pentru pescuit. De asemenea, putem vorbi de superbogaþi din era
agrarã, cum sunt unii fermieri sau crescãtori de vite; sau putem
aduce exemplul unor superbogaþi din era industrialã, precum
producãtorii de automobile. Cum am mai menþionat, existã miliar-
dari de 20 de ani — superbogaþi ai erei industriale —, tineri care
au devenit avuþi folosind resursele abundente ºi foarte ieftine ale
tehnologiei ºi informaþiei, precum ºi propriile idei. Toþi aceºtia
au în comun faptul cã, trãind în era informaþiei, au putut sã coor-
doneze resursele mult mai bine ºi mai rapid decât cei dinaintea
lor. Aceastã coordonare naºte oameni superbogaþi.

Discrepanþa

În acelaºi timp, existã oameni distruºi din cauzã cã sunt dez-
informaþi sau cã se ghideazã dupã informaþii vechi. Existã triburi
indigene care sunt ºterse de pe suprafaþa pãmântului pe mãsurã
ce le sunt luate pãdurile. Existã fermieri care dau faliment ºi pro-
ducãtori de automobile care concediazã mii de muncitori. Lan-
þurile de magazine de discuri, care, pe vremuri, erau prospere,
sunt desfiinþate acum din cauza faptului cã lumea descarcã
muzicã de pe internet. 

În America, cea mai bogatã regiune din lume, existã milioane
de oameni înglodaþi în datorii, oameni care se agaþã de puþina
siguranþã pe care o mai au la locul de muncã ºi care se întreabã
cum îºi vor trimite copiii la ºcoalã ºi din ce vor trãi ei înºiºi la
pensie. În aceastã regiune bogatã, milioane de oameni au difi-
cultãþi financiare tocmai deoarece continuã sã trãiascã dupã reali-
tatea erei vânãtorilor-culegãtori, agrare sau industriale. 

Discrepanþa tot mai mare dintre superbogaþi ºi toþi ceilalþi
este cauzatã de informaþie. Vestea bunã este cã informaþia este
abundentã ºi gratuitã. Astãzi, unei persoane, fie aceasta sãracã
sau tânãrã, îi este relativ uºor sã treacã de la nimic la superbogãþie
fãrã sã aibã prea mulþi bani. Ca sã ajungi bogat în ziua de azi, nu
trebuie sã fii un conchistador care navigheazã cãtre tãrâmuri
strãine ca sã fure resursele popoarelor indigene. Nu este nevoie
sã strângi milioane de dolari ca sã-þi construieºti o fabricã de
automobile sau ca sã angajezi mii de muncitori. Astãzi, informaþia
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împreunã cu un calculator foarte ieftin te pot face sã treci de la
sãrãcie la superbogãþie fãrã ca mãcar sã te miºti din casã. Tot ce
trebuie sã faci este sã deþii informaþiile corecte. 

Suprainformarea

Aºadar, vestea bunã este cã informaþiile sunt abundente ºi
gratuite. Vestea proastã este cã… informaþiile sunt peste tot ºi nu
costã nimic. În mod ironic, în era informaþiei existã prea multe
informaþii. Astãzi, oamenii se plâng de supraîncãrcarea cu infor-
maþii. În orice moment, o persoanã se poate uita la televizor,
poate naviga pe internet ºi poate vorbi la telefon — în timp ce
trece cu maºina pe lângã o serie de panouri publicitare digitale.
În erele anterioare, nimeni nu s-a plâns c-ar avea prea mult
pãmânt sau prea mult petrol. Totuºi, în era informaþiei, oamenii
se plâng cã primesc prea multe informaþii ºi cã sunt supraîncãr-
caþi chiar cu activul care i-ar putea face superbogaþi. 

Serviciile secrete militare

În Vietnam, am învãþat sã respect puterea informaþiei. Am de-
venit foarte conºtient de puterea de a ucide ºi de a salva vieþi pe
care o are informaþia. Eu nu mai gãsesc rostul faptului de a ucide
al serviciilor secrete militare. Astãzi, prefer sã folosesc informa-
þia ca sã dau viaþã, nu ca sã iau viaþa cuiva.

În calitate de ofiþer de informaþii, m-am confruntat ºi eu cu
suprainformarea. Când eram în rãzboi, cantitatea de informaþii pe
care trebuia s-o procesez era uluitoare. Foarte repede, am fost
nevoiþi cu toþii sã învãþãm sã sortãm, sã clasificãm, sã descãrcãm ºi 
sã procesãm cantitãþi impresionante de informaþii din surse multiple
ºi variate. Dacã nu fãceam asta, noi sau ceilalþi puteam sã murim. 

Clasificarea informaþiilor

Pentru a face faþã suprainformãrii, armata depune un efort
incredibil ca sã clasifice informaþiile. Fãrã clasificare, toate infor-
maþiile sunt egale între ele ºi, efectiv, inutile. Ca ofiþer de informaþii
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în Vietnam, am învãþat sã clasific informaþiile în conformitate cu
anumite caracteristici. 

1. Timpul. În rãzboi ºi în afaceri, informaþiile pot fi folositoare la
un moment dat ºi vechi în momentul urmãtor. Rãzboiul este
dinamic, se aflã într-o permanentã miºcare. Aºa sunt ºi afacerile,
ºi investiþiile. Trupele inamice pot fi azi într-un loc, iar mâine la
mii de kilometri depãrtare. În afaceri, un avantaj poate fi nepre-
þuit azi ºi inutil mâine. 

2. Credibilitatea. În Vietnam, cu toþii trebuia sã ºtim de unde au
venit informaþiile. Erau sursele noastre credibile ºi de încredere?
Din pãcate, în lumea banilor, cei mai mulþi oameni obþin infor-
maþii financiare de la persoane cu care lucreazã sau de la agenþi
de vânzãri — persoane care au, de asemenea, propriile dificultãþi
financiare. Se poate ca aceºtia sã fie oameni buni, oneºti, dar nu
neapãrat ºi niºte surse de încredere când vine vorba de informaþii
financiare. 

3. Clasificarea. În armatã, am învãþat sã sortez informaþiile pe
categorii. Acolo, la informaþiile strict secrete aveau acces doar
persoanele avizate.

În lumea afacerilor ºi a investiþiilor, informaþiile clasificate sau
strict secrete sunt cunoscute ca informaþii accesibile doar persoa-
nelor din interiorul companiei. Când investitorul de rând aude
acest lucru, el se gândeºte la informaþii ilegale…, ºi uneori aºa ºi
sunt aceste informaþii. Informaþiile accesibile doar persoanelor
din interiorul companiei sunt ilegale, în cazul în care sunt divul-
gate unei persoane din exterior care se va folosi de ele ca sã cum-
pere sau sã vândã acþiuni ale companiei respective. 

În realitate, toate informaþiile sunt accesibile doar celor din
interior. O întrebare mai importantã este: cât de departe de inte-
rior eºti. Pânã în momentul în care o persoanã intrã în posesia
unui pont valoros despre produsul nou al unei companii sau
aude o veste cum cã acea companie are probleme, oamenii din
interior ºi cei aflaþi aproape de interior vor fi vândut deja acea
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informaþie. Lupta a fost deja câºtigatã ºi investitorul de rând 
a pierdut. 

Vreau sã fie clar cã eu nu încurajez ºi nici nu scuz schimbul
ilegal de informaþii accesibile doar celor din interiorul unei com-
panii. Vreau numai sã fac distincþia dintre importanþa de a fi în
interior ºi importanþa de a te apropia de sursa informaþiilor.
Unul dintre motivele pentru care îmi place sã fiu antreprenor ºi
investitor imobiliar este cã sunt, în mod legal, un om din interior
care poate oferi, la schimb, informaþii din interior. Din moment
ce nu am o companie cotatã la bursã, pot chiar sã le spun deschis
prietenilor mei ce ºtiu ºi cum investesc. 

La bursa de valori, profesioniºtii ºtiu cã amatorii comerciali-
zeazã dupã moda veche. Aºa reuºesc profesioniºtii sã facã bani.
Ei fac bani pe spatele amatorilor. Un exemplu este investitorul
mediu, un investitor care se ridicã din pat, citeºte ziarul în timp
ce-ºi bea cafeaua ºi observã un comunicat de presã al companiei
favorite. Apoi îºi sunã brokerul sau face tranzacþii online cu
acþiunile respectivei companii. Deºi informaþia are numai câteva
ore de la publicare, investitorul mediu se aflã deja pe o poziþie de
pierdere. El ajunge târziu la petrecere pentru cã nu a fost nicio-
datã invitat. Nu este din interior. Este din exterior. 

Unul dintre principalele motive pentru care tatãl meu bogat
m-a încurajat sã devin inteligent în plan financiar este acela de a
putea accesa informaþiile din interior. Cu cât eºti mai aproape de
informaþiile din interior, cu atât devii mai bogat.

4. Informaþiile relative. Vãzând cum se schimbã de la o zi la alta
informaþiile de pe câmpul de luptã, noi, ca ofiþeri de informaþii,
puteam sã interpretãm datele trecute ºi prezente ca sã prevedem
informaþiile viitoare. De exemplu, dacã ºtiam cã trupele inamice
aveau o anumitã poziþie marþi, o altã poziþie miercuri ºi o alta joi,
puteam sã prevedem în ce direcþie aveau sã meargã ºi care ar fi
putut fi obiectivele lor. Cu alte cuvinte, trebuia sã ºtim cum se
legau informaþiile între ele. 

În lumea afacerilor ºi a investiþiilor, aceastã strângere a infor-
maþiilor trecute, prezente ºi viitoare este cunoscutã ca observarea
tendinþelor. 
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5. Informaþiile înºelãtoare. În rãzboi, inamicul încerca adesea sã
ne pãcãleascã trimiþându-ne informaþii înºelãtoare. Cei din tabãra
adversã fãceau asta ocazional, folosind tactici diversioniste. De
exemplu, puteau sã mute un numãr mare de trupe ºi echipament,
fãcând mult zgomot ºi praf, doar ca sã ne distragã atenþia de la
adevãratele lor motive ºi obiective. Sau trimiteau un spion, pe
cineva despre care noi credeam cã este de partea noastrã, ca sã ne
furnizeze informaþii incorecte. 

Tactica „umflã preþul ºi scapã de acþiuni“

Domeniile afacerilor ºi investiþiilor sunt pline de informaþii
înºelãtoare. Antreprenorii ºi investitorii trebuie sã fie tot timpul
vigilenþi cu privire la informaþiile înºelãtoare. De exemplu, se
întâmplã de multe ori ca un expert financiar sã-þi spunã una ºi sã
facã alta. Aceastã persoanã poate apãrea la televizor ca sã afirme
cã este extrem de interesatã de o acþiune ºi cã o va cumpãra. Lan-
sarea unei asemenea informaþii îi determinã pe ceilalþi sã cum-
pere acþiunea, crescând preþul acesteia. De îndatã ce preþul este
ridicat, persoana care a recomandat cumpãrarea acþiunii respec-
tive o vinde ºi obþine un profit imens. Aceastã tacticã este cunos-
cutã sub denumirea de „umflã preþul ºi scapã de acþiuni“.

Prestidigitaþia

O altã formã de înºelãciune este prestidigitaþia, o tehnicã
denumitã dupã un truc magic. Când un magician bate uºor în
joben, te uiþi îndeosebi la jobenul lui ºi nu mai eºti deloc atent la
ceea ce face la spate cu cealaltã mânã. 

Adesea, în afaceri, consumatorii sunt înºelaþi exact în acelaºi
fel. De exemplu, pe o cutie cu cereale poate sã scrie sfidãtor: 
„Cu conþinut mic de grãsimi.“ Un consumator care nu vrea sã ia
în greutate crede cã cerealele respective sunt numai bune pentru
el. Totuºi, la o inspectare mai atentã a scrisului mic de pe cutie,
vei descoperi cã, deºi au un conþinut mic de grãsimi, cerealele
conþin o cantitate excesivã de zahãr. 
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În investiþii, fondurile mutuale sunt promovate astfel: „Cele
mai profitabile dintre toate fondurile de investiþii.“ Însã nu
menþioneazã nimeni cã celelalte fonduri sunt total neprofitabile
ºi cã nici fondurile mutuale nu vor fi mai presus. Promovarea
respectivã este totuna cu a spune: „Am prins cea mai mare ple-
vuºcã!“

Clasificarea informaþiei 
cu scopul de a deveni mai bogat

În armatã, am învãþat o serie de lucruri despre clasificarea
informaþiilor, lucruri care sunt aplicabile ºi în afaceri: 

Lecþia nr. 1: fapte versus opinii. Serviciile secrete militare fac
diferenþa între fapte ºi opinii. Acelaºi lucru este valabil ºi în cazul
informaþiilor financiare. Unul dintre motivele pentru care existã
atât de mulþi oameni care cred cã investiþiile sunt riscante este
faptul cã aceºtia nu ºtiu sã facã diferenþa între fapte ºi opinii.
Câteva exemple de opinii sunt urmãtoarele:

• Când cineva spune cã preþul acþiunilor unei companii va
creºte, avem de-a face cu o opinie, pentru cã afirmaþia se
referã la un eveniment viitor.

• Când cineva spune cã, de exemplu, capitalul net al unei per-
soane este de un milion de dolari, avem de-a face cu o
opinie, pentru cã majoritatea evaluãrilor reprezintã numai
niºte opinii.

• Când cineva spune despre o persoanã cã este de succes,
avem de-a face cu o opinie, pentru cã definiþia succesului
este relativã. 

Lecþia nr. 2: situaþii nechibzuite. O situaþie nechibzuitã este
aceea în care o persoanã foloseºte informaþiile cu valoare de
opinii ca pe niºte fapte. În rãzboi poþi sã mori, dacã faci asta. 
În afaceri poþi sã dai faliment. De exemplu:
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ÎNTREBARE: „De ce ai cumpãrat acea casã, dacã ºtiai cã nu þi-o
permiþi?“

RÃSPUNS: „Am cumpãrat-o pentru cã brokerul mi-a spus cã
valoarea ei va creºte. Am crezut cã pot sã cumpãr casa, sã locu-
iesc un timp în ea ºi apoi s-o vând ca sã scot profit, ceea ce m-ar
fi scãpat de problemele cu banii.“

ÎNTREBARE: „De ce te-ai mai cãsãtorit cu el odatã ce ai aflat cã e
un nenorocit leneº ºi afemeiat?“

RÃSPUNS: „Ei bine, era aºa de drãguþ. Mi-a fost teamã cã o sã-l
pierd. Nu voiam sã mi-l fure altcineva. Aºa cã, deºi ºtiam cã
nu-mi este fidel ºi cã nu-i place sã munceascã, am crezut cã, dupã
ce ne cãsãtorim ºi facem copii, voi reuºi sã-l fac sã se schimbe.“

ÎNTREBARE: „De ce ai rãmas atâþia ani pe postul acela pe care-l
urai?“

RÃSPUNS: „M-am gândit cã o sã fiu promovat.“

ÎNTREBARE: „De ce investeºti în acele fonduri mutuale?“

RÃSPUNS: „Pentru cã aºa m-a sfãtuit consilierul meu. Mi-a spus
cã este o investiþie bunã.“

Lecþia nr. 3: acþiuni riscante. În rãzboi, dacã nu verificai infor-
maþiile ºi acþionai orbeºte în funcþie de ele, riscai sã mori. Un
investitor care-ºi asumã riscuri face investiþii bazate pe opinii.
Din nefericire, acest lucru îi caracterizeazã pe cei mai mulþi
investitori. Din moment ce majoritatea investitorilor plaseazã
bani pentru obþinerea unui câºtig de capital, decizia de a investi se
bazeazã pe opinii care þin de viitor. Mulþi investitori investesc în
fonduri mutuale bazându-se pe opinia cã bursa de valori creºte cu
8–10% pe an. Dacã aceastã opinie este greºitã, ei pierd. 

Un investitor inteligent ºtie sã facã diferenþa între fapte ºi
opinii. În general, o persoanã care investeºte pentru obþinerea
unui câºtig de capital investeºte pe baza unei opinii. Un investi-
tor care îºi doreºte un flux de lichiditãþi investeºte bazându-se pe
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fapte. Dacã este posibil, un investitor inteligent va investi atât în
funcþie de opinii, cât ºi de fapte, deci el va investi atât pentru
obþinerea unui flux de lichiditãþi, cât ºi a unui câºtig de capital. 

Dacã investeºti în acþiuni, fonduri mutuale, proprietãþi imo-
biliare sau afaceri, gândeºte-te dacã informaþia pe care te bazezi
în luarea deciziei respective este un fapt sau o opinie. 

Lecþia nr. 4: controlul exercitat asupra activului. O informaþie
importantã pe care vreau întotdeauna s-o deþin se referã la gradul
de control pe care-l am asupra activului. În capitolul anterior,
„IQ-ul financiar nr. 4: cum sã ai profit prin efectul de levier“, am
spus cã este important sã deþii mai întâi controlul asupra inves-
tiþiei ºi abia apoi sã foloseºti efectul de levier. Dacã nu deþin con-
trolul asupra investiþiei, nu pot avea un efect de levier prea mare.
Eu controlez valoarea activului meu prin controlarea chiriilor.
Valoarea activului nu se bazeazã pe o estimare a pieþei, care, în
99% dintre cazuri, este numai o opinie. 

Motivul pentru care bãncile cer adesea un avans mare pentru
acordarea unui împrumut necesar pentru achiziþionarea unei
proprietãþi þine, efectiv, de faptul cã ele nu au încredere în valoa-
rea estimatã a imobilului. Desigur, aceastã practicã a fost datã
uitãrii când obþinerea unui credit a ajuns la îndemâna tuturor.
Cum creditele erau uºor de obþinut ºi banii se depreciau, preþu-
rile locuinþelor au crescut vertiginos pe mãsurã ce netoþii s-au
grãbit sã punã mâna pe aurul proºtilor. Creºterea numãrului
cumpãrãtorilor a dus la creºterea preþurilor locuinþelor. Pe mãsurã
ce au crescut preþurile, s-au apreciat ºi proprietãþile. Pe mãsurã ce
acestea s-au apreciat, proprietarii s-au simþit bogaþi, pentru cã au
crezut cã a crescut valoarea locuinþelor lor. Mulþi ºi-au fãcut
credite ipotecare pe capitalul proprietãþii pe baza noilor exper-
tize de evaluare. ªi-au cumpãrat maºini noi, case de vacanþã, au
plecat în croaziere ºi au mers la cumpãrãturi peste cumpãrãturi.
Apoi, balonul a crãpat uºor, a apãrut o micã rupturã în sistem:
problema ipotecilor cu risc ridicat. Pe mãsurã ce mica rupturã s-a
tot mãrit, balonul s-a întors pe pãmânt. 

Iatã ce se poate întâmpla când foloseºti ca bazã de evaluare
opiniile (când investeºti pentru obþinerea unui câºtig de capital)
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ºi nu faptele (când investeºti pentru obþinerea unui flux de lichi-
ditãþi). Acest lucru este valabil nu numai pentru imobile, ci
pentru toate clasele de active. De aceea, când caut informaþii
financiare, eu mã asigur, mai întâi, cã acestea reprezintã fapte, ºi
nu opinii. Haosul financiar de acum este cauzat de confundarea
opiniilor cu faptele. 

Nechibzuiþii se aruncã cu capul înainte

Existã douã cântece pe care meritã sã le fredonezi data
viitoare când te vei afla pe punctul de a lua o decizie în materie de
investiþii: „Fools Rush In“, al lui Johnny Mercer ºi Rube Bloom,
ºi „The Gambler“, scris de Don Schlitz ºi interpretat de Kenny
Rogers. Din „The Gambler“ îmi place versul urmãtor: „Sã nu-þi
numeri niciodatã banii când te afli la masa de joc.“ Când cineva
îmi spune: „Capitalul meu net este…“ sau: „Casa mea este eva-
luatã la…“, ºtiu cã stau de vorbã cu un împãtimit al jocurilor de
noroc, cu o persoanã care-ºi numãrã banii înainte sã se ridice 
de la masa de joc. Tatãl meu bogat spunea: „Motivul pentru care
nu trebuie sã-þi numeri banii când stai la masa de joc este cã, atât
timp cât încã eºti acolo, banii aceia nu-þi aparþin. Dupã ce pleci
de la masa de joc, banii din buzunar sunt ai tãi ºi poþi sã-i numeri
liniºtit.“

Astãzi, milioane de muncitori care au conturi de pensie îºi
numãrã banii în timp ce stau la masa de joc. Din moment ce cei
mai mulþi dintre investitori investesc în hârtii de valoare ºi
pentru obþinerea unor câºtiguri de capital, ei investesc într-un
mod necontrolat ºi în speranþa cã opiniile vor deveni fapte. Acest
lucru este foarte riscant. 

Totuºi, un investitor inteligent nu investeºte numai în funcþie
de fapte. Un investitor inteligent este o persoanã care investeºte
bazându-se atât pe fapte, cât ºi pe opinii. Un investitor inteligent
ºtie cã faptele ºi opiniile sunt niºte informaþii valoroase. Mai
simplu spus: „Un fapt este ceva dovedit prin verificarea dovezii
fizice. O opinie este ceva care poate sã se bazeze sau nu pe un
fapt.“ Cu alte cuvinte, o opinie ar putea fi un fapt, dar rãmâne o
opinie pânã când este verificatã. Dupã cum spunea Ken McElroy,
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bunul meu prieten ºi partener de afaceri: „Ai încredere, dar
verificã!“

Lecþia nr. 5: ce sunt regulile? Regulile ºi legile sunt niºte tipuri
de informaþii foarte importante. Existã mulþi oameni care au
probleme pentru simplul fapt cã, efectiv, nu cunosc, ignorã sau
încalcã regulile.

Mie nu mi-au plãcut niciodatã regulile. Cu atât mai puþin pe
vremea când eram în Vietnam. Detestam faptul cã tabãra noastrã
trebuia sã respecte un set de reguli în luptã ºi cã inamicul trebuia
sã respecte un alt set în propria luptã. În rãzboi, mi s-a pãrut ridi-
colã regula potrivit cãreia nu aveam voie sã ne urmãrim inamicul
dincolo de graniþã. Inamicul lupta aproape de graniþã, pe care o
trecea repede ca sã fie în siguranþã. Am fost nevoiþi sã încetãm
lupta de multe ori, pentru cã militarii vietnamezi treceau graniþa
în Laos. 

O altã regulã care nu-mi plãcea era faptul cã trebuia sã purtãm
uniforme, pe când inamicul nu purta. Unul dintre cele mai grele
lucruri din rãzboi a fost neputinþa noastrã de a ne da seama cine
ne era sau nu inamic. Dacã inamicul ar fi purtat ºi el uniforme,
lucrurile ar fi fost mai simple. 

Regulile cresc valoarea activului

Tatãl meu bogat a fost cel care mi-a schimbat atitudinea faþã
de reguli. El spunea: „Dacã n-ar exista reguli, n-ar exista nici
active.“ Explicându-mi acest lucru, el a zis: „Într-un cartier în
care regulile sunt încãlcate, rata criminalitãþii creºte ºi valorile
proprietãþilor scad.“ El mi-a mai spus: „Dacã practici un sport ºi
nu existã niciun arbitru care sã te constrângã sã respecþi anumite
reguli, jocul se transformã într-un haos. Iatã deci cã regulile sunt
importante!“

Regulile pot face ca o persoanã sã fie foarte bogatã sau foarte
sãracã. De aceea este aºa de important sã deþii informaþii despre
reguli. Cu ceva timp în urmã, directorii de la Enron au încãlcat
regulile; compania a dispãrut, muncitorii ºi-au pierdut slujbele ºi
investitorii ºi-au pierdut banii. În lumea investiþiilor, activele
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diferite funcþioneazã dupã reguli diferite. Un motiv pentru care
nu-mi plac fondurile mutuale este cã nu-mi plac regulile dupã
care funcþioneazã ele. În aceastã formã de investiþie, nu eu deþin
controlul. Prefer regulile din afacerile imobiliare, pentru cã pot
sã fac mai mulþi bani ºi sã plãtesc taxe mai mici în mod legal.
Dacã aº aplica regulile din sectorul imobiliar pentru investiþiile
în fonduri mutuale, aº intra în puºcãrie. 

Este important ca oamenii care vor sã ajungã bogaþi sã aibã
contabili ºi avocaþi buni. Astãzi, existã atât de multe legi, reguli ºi
regulamente, încât nimeni nu le poate cunoaºte ºi înþelege pe
toate. Deºi pare costisitor sã angajezi un avocat sau un contabil,
bãtaia de cap de care te scutesc ei ºi banii pe care te ajutã sã-i
câºtigi pot valora mult mai mult decât onorariile plãtite lor.

Þine minte douã lucruri: unu, regulile reprezintã o sursã de
informaþii valoroasã referitoare la cum poþi juca jocul banilor; 
ºi doi, fãrã reguli, activele se depreciazã. 

Lecþia nr. 6: tendinþele pieþei. O tendinþã investiþionalã apare
atunci când un investitor adunã informaþii pe baza unui set de
fapte, dupã care-þi formeazã o opinie. Dã-mi voie sã-þi spun o
poveste care a avut un impact major asupra vieþii mele. 

La sfârºitul anului 1972, armata nord-vietnamezã (ANV) trecea
zona demilitarizatã (DMZ). ANV se îndrepta spre Saigon —
oraº cunoscut azi ca Ho Chi Minh — pentru a-l ocupa. Primul
oraº mare aflat la sud de DMZ era Quang Tri. Noi ºtiam cã, dacã
nu opream armata acolo, rãzboiul era ca ºi pierdut. 

Când eram pe punctul de a pierde lupta pentru Quang Tri, am
observat cã traficul de mesaje era diferit. Potrivit unei informaþii,
populaþia din sudul Vietnamului cumpãra foiþe de aur cu moneda
sa, dongul. Aceastã informaþie obscurã mi s-a pãrut interesantã. 

Cum am mai menþionat în aceastã carte, dolarul american nu
mai avea greutate ºi începuse sã se deprecieze din 1971. În 1973,
pe când eram în Vietnam, am observat direct schimbarea regu-
lilor financiare, prin intermediul informaþiilor cu privire la panica
rãspânditã printre oamenii din sudul Vietnamului. Ei ºtiau cã
rãzboiul era pierdut ºi cã ei erau cei care-l pierdeau. 
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În 1971, preþul gramului de aur era de un dolar ºi vreo 20 de
cenþi. În 1973, am vãzut cum preþul acestuia a crescut la 2 dolari ºi
80 de cenþi. În timp ce vietnamezii din Nord ºi-au început marºul
înspre Sud, frica populaþiei sud-vietnameze se transforma în
panicã. Bogaþii care erau de partea Statelor Unite se pregãteau sã
fugã. În loc sã se agaþe de dong sau de dolarul american, ei cum-
pãrau cât mai mult aur cu putinþã. Într-un raport primit de la ser-
viciile secrete scria aºa: „Încredere pierdutã. Oamenii se pregãtesc
sã fugã. Dolarii ºi dongii sunt schimbaþi în aur.“

Stând în camera de primire a informaþiilor strict secrete,
mi-am dat seama cã oamenii voiau aur. Am presupus cã ºtiau cã,
deþinând aur, vor putea sã plece în altã þarã. Puteam sã le simt
angoasa. Ei ºtiau cã aurul putea sã le salveze vieþile. 

Eu cunoºteam faptele. Statele Unite pierdeau rãzboiul. Ina-
micul câºtiga teren. În plan internaþional, dolarul era în scãdere ºi
preþul aurului, în creºtere. Din raportul serviciilor secrete, ºtiam
cã locuitorii din sudul Vietnamului intrau în panicã ºi renunþau
la moneda lor în schimbul aurului. Pentru mine, aceastã tendinþã
a avut valoarea unei oportunitãþi de investiþie. Am folosit-o ca
sã-mi formez o opinie. 

Câteva zile mai târziu, eu ºi un prieten de-ai mei am zburat în
Nord, chiar în spatele liniilor inamice, în speranþa cã o sã reuºim
sã cumpãrãm niºte aur. Opinia noastrã era cã minerii vietnamezii
îºi vor dori cu disperare sã ne vândã aurul lor din moment ce
ANV tocmai le invadase satul. Opinia noastrã era cã minerii vor
profita de ocazie ca sã ne ia dolarii americani. Opinia noastrã era
cã aveam prilejul sã cumpãrãm aur la reducere. Întrucât nutream
aceastã opinie bazatã pe câteva fapte, eram dispuºi sã încãlcãm
câteva reguli ºi sã ne riscãm viaþa doar ca sã facem câþiva dolari. 

În loc sã împuºcãm o avere, era sã fiu împuºcat eu. În loc sã
cumpãrãm aur la reducere, am învãþat o lecþie valoroasã despre
aur ºi monede. În acea zi, am aflat cã preþul aurului era acelaºi
în toatã lumea. În acea zi, preþul era în jur de 2 dolari ºi 90 de
cenþi/gram. Am aflat cã, indiferent de unde cumpãram aur, de pe
teritoriul Statelor Unite sau de pe teritoriul ANV, preþul lui era
acelaºi. 
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Mã aflam în spatele liniilor inamice ºi speram sã cumpãr aur 
la un preþ mai mic — ce exemplu perfect de om care devine
inteligent dupã ce ºi-a înþeles propria prostie! Aº fi putut lua un
MBA în finanþe internaþionale numai pentru faptul cã stãteam în
faþa colibei din bambus a unui agent de vânzãri care reprezenta
mina, certându-mã cu o femeie bãtrânã cu dinþi roºii ºi pãtaþi 
din cauzã cã mestecase nuci de betel. Deºi nu am întrebat, mã
îndoiesc sincer cã aceastã femeie era absolventã la Harvard. 
Mã îndoiesc pânã ºi de faptul cã avusese parte mãcar de puþinã
educaþie formalã. Însã era o profesoarã excelentã. Deºi nu pãrea
sã fie educatã sau îmbrãcatã ca un om de succes, ea îºi fãcea mese-
ria bine, când venea vorba de valoarea ºi preþul aurului. Acea
femeie era inteligentã în plan financiar ºi tare ca piatra. Nici nu se
gândea sã le permitã unor tineri piloþi americani s-o convingã
sã-ºi vândã aurul cu una, cu douã, în schimbul dolarilor ameri-
cani care se depreciau rapid. 

Îmi amintesc de parcã ar fi fost azi cum stãteam în faþa ei,
certându-mã pentru o reducere de 18 cenþi. Eram dispus sã-i 
dau 2 dolari ºi 72 de cenþi pe gramul de aur, ºi nu 2 dolari ºi 
90 de cenþi, cum era cotat aurul peste tot în lume. În loc sã ia
banii, ea continua sã dea din cap în semn cã nu ºi sã mestece
întruna la nucile ei de betel. Femeia ºtia preþul. Cunoºtea forþele
economice geopolitice locale ºi mondiale. Era informatã, era la
curent cu tot, era calmã ºi nu se grãbea sã-ºi vândã aurul. ªtia cã
tendinþa pieþei de aur era de partea ei, ºi nu de a noastrã, ºi cã
existau oameni mult mai disperaþi dupã aurul ei decât doi piloþi
care încercau sã facã niºte bani. 

De îndatã ce mi-am dat seama cã nu avea de gând sã cedeze,
mi-am spus în liniºte: „Sunt mort. Astãzi o sã mor aici, în spatele
liniilor inamice, cerând o reducere de 18 cenþi. N-o sã ne
gãseascã nimeni. Nu va ºti nimeni niciodatã ce s-a întâmplat cu
noi. Vom fi daþi dispãruþi în misiune ºi nici mãcar nu suntem în
misiune. N-o sã fiu ucis pentru o cauzã nobilã. O sã fiu ucis
pentru cã am încercat sã obþin un preþ mai mic cu câþiva cenþi
pentru o marfã internaþionalã. O sã mor pentru cã sunt zgârcit 
ºi prost. Dacã mai stau mult aici, o sã fiu împuºcat în spate,
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certându-mã cu aceastã femeie pentru o reducere. Sunt atât de
prost, încât chiar merit sã mor.“

Profitã de tendinþele pieþei!

În acea zi, am învãþat trei lecþii. Una dintre ele a fost despre
puterea pieþelor globale. O piaþã globalã înseamnã cã preþul unei
mãrfi este acelaºi în toatã lumea. Preþul aurului este stabilit de
pieþele internaþionale. Preþul imobilelor este stabilit de piaþa localã.
Femeia bãtrânã a câºtigat negocierea pentru cã avea informaþii atât
despre pieþele globale, cât ºi despre cele locale. A câºtigat pentru cã
avea informaþii mai bune ºi era mai inteligentã ca mine. 

Astãzi, ºtiu cã trebuie sã cunosc informaþiile importante atât
din planul local, cât ºi din planul global. Motivul pentru care, în
prezent, fac investiþii în imobile este faptul cã aceste active sunt
mai dependente de informaþiile locale decât de informaþiile glo-
bale. În cazul imobilelor, sunt expert pe o zonã micã. Cunoscând
informaþiile locale, pot sã fiu mai inteligent decât marii investitori
internaþionali din New York, Londra, Hong Kong sau Tokio.
Aºa cum David l-a învins pe Goliat, un investitor mic inteligent ºi
deþinãtor de informaþii superioare poate învinge un gigant. 

A doua lecþie pe care am învãþat-o în acea zi a fost despre
puterea tendinþelor. Dacã aº fi ºtiut mai multe despre tendinþele
pieþei ºi preþul aurului, aº fi putut face foarte mulþi bani fãrã
sã-mi risc viaþa în spatele liniilor inamice. Nu era nevoie sã mã
duc acolo ca sã investesc în aur. Nu era nevoie sã cer o reducere.
Tot ce trebuia sã fac era sã investesc potrivit tendinþei pieþei. 
Aº fi putut sã mã duc într-un magazin de monede de aur din
orice oraº din lume ºi sã cumpãr aur la acelaºi preþ ca acolo. Pânã
în 1979, tendinþa pieþei a fãcut ca preþul gramului de aur sã
ajungã la 29 de dolari. Nu era nevoie sã-mi risc viaþa. Dacã aº fi
avut încredere în tendinþele pieþei, aº fi fãcut foarte mulþi bani.
Nu trebuia sã cer o reducere ca sã fac bani.

A treia ºi cea mai preþioasã lecþie din acea zi a fost cã infor-
maþia este doar informaþie. Inteligenþa este abilitatea de a lua
informaþia ºi de a o valorifica. Femeia bãtrânã cu dinþi roºii cunoº-
tea aceeaºi informaþie pe care o ºtiam ºi eu. Totuºi ea, datoritã
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inteligenþei sale, o înþelegea ºi o valorifica, spre deosebire de
mine. Era un jucãtor experimentat. Cunoºtea jocul. Eu eram un
copil, un novice, un jucãtor diletant care intrase într-un joc vechi.

Când piaþa s-a prãbuºit ºi oamenii au intrat în panicã, pe 
9 august 2007, m-am gândit la acea femeie bãtrânã. Primul lucru
pe care l-am fãcut a fost sã verific tendinþele pieþei. În loc sã mã
alãtur mulþimilor ºi sã intru în panicã, pur ºi simplu mi-am
stãpânit frica ºi m-am concentrat asupra tendinþelor de pe piaþã
ºi nu asupra urcuºurilor ºi coborâºurilor ei. Am verificat încã o
datã faptele ºi mi-am format propria opinie despre viitor. 

Cãutam informaþii despre mãsurile luate de bãncile centrale.
Încã o datã, ele, în loc sã rezolve problema, tipãreau mai mulþi
bani falºi. Când am aflat care erau faptele, când am aflat cã bãn-
cile centrale internaþionale injectau bani pe pieþele aflate în plinã
prãbuºire, am ºtiut cã opinia mea încã era plinã de sens: puterea
de cumpãrare a dolarului avea sã continue sã scadã. 

Astãzi, în loc sã-mi diversific portofoliul de investiþii, prefer
sã mã concentrez asupra câtorva active mici, sã observ tendinþele
pieþei ºi sã investesc în concordanþã cu ele. Pentru cã ºtiu cã o
tendinþã îºi poate schimba direcþia, nu investesc orbeºte pe termen
lung. Era informaþiei este pe punctul de a se schimba ºi trebuie sã
fiu flexibil… ºi nu ca un robot. 

Unele dintre tendinþele pieþelor care-mi inspirã încredere în
prezent sunt:

Tendinþele pieþei petrolului. Se ºtie cã cererea de petrol creºte pe
mãsurã ce China, India ºi Europa de Est se occidentalizeazã. 
Cu toatã goana dupã surse alternative de energie, petrolul va
continua sã fie o sursã primarã de energie mulþi ani de acum
înainte. Oricât de mult mi-ar displãcea rãul cauzat mediului
înconjurãtor de petrol, realitatea crudã este cã-l folosim cu toþii,
chiar ºi cei mai înrãiþi ecologiºti. Pãrerea mea este cã, pe termen
lung, tendinþa preþului petrolului este aceea de creºtere, posibil
pânã la 200 de dolari barilul în viitorul apropiat. Acest preþ ridi-
cat va avea repercusiuni majore asupra economiei mondiale, ceea
ce va duce, mai târziu, la alte tendinþe demne de a fi luate în
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calcul pe mãsurã ce progreseazã tehnologiile de furnizare a ener-
giei alternative, precum panourile solare. 

Tendinþele pieþei argintului. Cred cã argintul a fost cea mai bunã
investiþie în 2007. Cred cã a fost o investiþie mai bunã decât
petrolul. Spun asta din douã motive. Primul motiv este cã argin-
tul este un metal industrial consumabil. Asta înseamnã cã este
epuizabil. Argintul este metalul folosit în electronicã. Este folo-
sit la calculatoare, telefoane mobile, televizoare ºi alte dispozi-
tive. Potrivit estimãrilor, 95% din tot argintul este deja epuizat.
Acesta devine din ce în ce mai rar. Lucrurile stau diferit în pri-
vinþa aurului. Potrivit estimãrilor, 95% din tot aurul gãsit pe
pãmânt este încã disponibil. În loc sã fie folosit, aºa cum este
argintul, aurul este stocat. În multe feluri, acest lucru face ca
argintul sã fie mai valoros decât aurul. 

Al doilea motiv este cã argintul este, de asemenea, un metal
preþios, o formã de bani. Pe mãsurã ce puterea de cumpãrare a
dolarului scade, tot mai mulþi oameni vor cãuta ceva care repre-
zintã bani adevãraþi sau care are cel puþin valoare. Acum, când
scriu aceste rânduri, argintul este foarte ieftin în comparaþie cu
aurul. Gramul de argint costã aproximativ 50 de cenþi, în timp 
ce gramul de aur costã aproximativ 21 de dolari. De-a lungul
timpului, aurul a costat doar de 14 ori mai mult decât argintul,
ceea ce înseamnã cã, dacã gramul de argint ar fi 35 de cenþi, cel de
aur ar costa 5 dolari. La preþurile de acum, aurul ºi argintul sunt
vândute la un tarif diferenþial de 50. Dupã pãrerea mea, având în
vedere tendinþele pieþelor de-a lungul timpului ºi faptul cã argin-
tul este un metal consumabil, preþul argintului are ºanse mai mari
de creºtere. 

În urmã cu aproximativ un an, multe burse au pus la dispoziþie
fonduri de argint tranzacþionate la bursã (ETF-uri), destinate
investitorului care nu voia sã adune monede ºi lingouri de argint
sau sã investeascã în acþiunile companiilor miniere axate pe extra-
gerea ºi prelucrarea argintului. ETF-urile de argint i-au ajutat pe
investitori sã investeascã mai uºor în argint. Un ETF de argint este
ca vechii bani ai Statelor Unite, o bucatã de hârtie având ca activ
suport argintul ºi fiind cunoscutã sub denumirea de certificat de
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investiþie în argint. Diferenþa este cã un ETF poate creºte sau
scãdea odatã cu fluctuaþiile preþului argintului în lume. Cred cã
introducerea pe piaþã a ETF-urilor de argint înseamnã cã lumea se
pregãteºte sã stocheze din ce în ce mai mult argint pe mãsurã ce
puterea de cumpãrare a monedelor din lume continuã sã scadã. 

Prin faptul cã este un metal consumabil ºi preþios, argintul
este oportunitatea de investiþie a acestei decade. Conform rapoar-
telor, mai sunt mai puþin de 300 milioane de uncii de argint pe
pãmânt. Acest lucru înseamnã cã lumea s-ar putea sã rãmânã fãrã
argint pânã în 2010. Din aceastã cauzã, câteva voci spun cã argin-
tul va deveni la fel de scump ca aurul în câþiva ani. Eu nu cred ca
preþul va creºte atât de mult. Totuºi, datoritã tendinþelor de
cerere ºi ofertã, cred cã investiþia în argint este o oportunitate
unicã. Astãzi, aceasta este o investiþie ieftinã ºi cu risc scãzut pe
care ºi-o poate permite oricine din Occident. De aceea eu urmã-
resc tendinþele pieþei ºi cumpãr argint de fiecare datã când îi
scade preþul. Desigur cã mã pot înºela, aºa cã cel mai bine este sã
întreprinzi cercetãri proprii ºi sã cauþi informaþii de unul singur
înainte sã investeºti în aceastã piaþã. 

Tendinþele pieþei imobiliare. Unul dintre motivele pentru care
preþul imobilelor este ridicat este cã lumea are nevoie ºi vrea mai
multe locuinþe. De exemplu, cererea de beton din China a cauzat
o crizã de beton în Statele Unite, ceea ce a provocat creºterea ver-
tiginoasã a preþului betonului. 

Unul dintre motivele pentru care îmi place sã investesc în
complexuri rezidenþiale este cã, fie ei bogaþi sau sãraci, oamenii
plãtesc pentru un acoperiº deasupra capului. În urmãtoarele
douã decade, în America, creºterea demograficã estimatã va fi de
300-400 de milioane de oameni. Aºadar, pãrerea mea este cã
preþul locuinþelor va continua sã aibã o tendinþã crescãtoare. 

Având în vedere cã imobilele devin mai scumpe ºi mai puþin
accesibile ºi cã salariile scad, cred cã va creºte numãrul de chiriaºi.
Unul dintre motivele pentru care eu ºi Kim nu am intrat în panicã
pe 9 august 2007, când s-a prãbuºit piaþa imobiliarã, este cã noi
oferim spre închiriere proprietãþile noastre imobiliare în vederea
obþinerii unui flux de lichiditãþi. Noi nu vindem proprietãþi
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imobiliare. Oamenii care investesc pentru obþinerea unor câºti-
guri de capital cumpãrã imobile ca sã le vândã. 

Când piaþa ipotecilor cu risc ridicat s-a prãbuºit, vânzãtorii au
intrat în panicã. Oamenii care investeau pentru obþinerea unui
flux de lichiditãþi, cei care închiriau proprietãþi altora, nu au intrat
în panicã. De fapt, ei au vãzut în acest fenomen o oportunitate de
investiþie. Pe pieþele aflate în cãdere, cererea de închiriere este mai
mare decât cea de cumpãrare, aºa cã o prãbuºire a pieþei este, în
general, bunã pentru proprietari, nu ºi pentru vânzãtori. 

Femeia bãtrânã care mesteca nuci de betel ºi vindea aur ºtia cã
panica oamenilor avea s-o facã bogatã. Ea profita de tendinþa
pieþei aurului. Oamenii care-ºi închiriazã proprietatea ºtiu cã tre-
buie sã profite de tendinþele pieþei imobiliare. Pentru cei care
vând proprietãþi sau care conteazã pe faptul cã proprietãþile lor
vor creºte în valoare, s-ar putea ca tendinþele pe termen scurt ale
pieþei sã se întoarcã împotriva lor. În loc ca preþurile imobilelor
sã creascã, probabil cã acestea vor scãdea sau vor rãmâne stabile.
Boomul economic s-a terminat pentru vânzãtori, dar, pentru
proprietari, abia începe. 

Demografia stabileºte cursul lucrurilor

O sursã foarte valoroasã de informaþii este ºtiinþa demogra-
ficã. Cum spune o vorbã: „Demografia stabileºte cursul lucru-
rilor.“ Cu alte cuvinte, observã pur ºi simplu oamenii, cum am
fãcut eu în Vietnam, ºi o sã ºtii cum sã investeºti. Prin faptul cã
am aflat cã, atunci când se instaleazã panica generalã în rândul
oamenilor, aceºtia încep sã cumpere mãrfuri cu moneda lor, am
intrat în posesia unor informaþii foarte valoroase pentru funda-
mentarea opiniilor mele cu privire la tendinþele pieþelor. Când
gramul de aur a scãzut sub 15 dolari, am început sã cumpãr puþin
aur; m-am apucat sã investesc mult în aur abia când acesta a atins
pragul de 10 dolari. Apoi, preþul aurului a început sã creascã la loc.
Cu alte cuvinte, am luat în calcul tendinþa de scãdere a preþului
metalului preþios ºi am cumpãrat mult de îndatã ce tendinþa s-a
inversat. Unul dintre motivele pentru care îmi plac investiþiile în
aur ºi argint este cã existã întotdeauna o piaþã pentru ele. Aceste
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metale preþioase sunt relativ lichide ºi, dacã am nevoie de bani
lichizi, îi pot obþine destul de repede. 

Mai puþine lichiditãþi, mai multe informaþii

Tendinþa pieþei imobiliare este datã de un procent mare de
oameni din generaþia baby boom, care s-a retras în Arizona ºi
Nevada. Aºa cã investesc în aceste state. Din cauzã cã-ºi pierd sluj-
bele în Detroit, oamenii se mutã în alt oraº, motiv pentru care pre-
þurile locuinþelor ºi tarifele de închiriere din Detroit scad. Aceastã
tendinþã se va schimba peste câþiva ani. Din moment ce proprie-
tãþile imobiliare sunt mult mai puþin lichide decât aurul, argintul ºi
acþiunile, trebuie sã cunosc mult mai bine tendinþele acestei pieþe.

Din data de 9 august 2007, mulþi proprietari de case, speculanþi
ºi dezvoltatori imobiliari care deþin apartamente supraevaluate au
dificultãþi în a-ºi retransforma imobilele în active lichide. În loc sã
le vândã ca sã scape de ele, tot ce pot face cei mai mulþi dintre
aceºti oameni este sã asiste neajutoraþi la scãderea valorii proprie-
tãþilor lor. Þine minte: cu cât o investiþie este mai puþin lichidã, cu
atât trebuie sã ºtii mai multe informaþii despre tendinþa pieþei
investiþiei respective. Mulþi oameni au cumpãrat bunuri la un preþ
ridicat ºi acum se confruntã cu problema vinderii lor la un preþ
mic. Un investitor abil ºtie sã þinã cont de tendinþele pieþei, pentru
a cumpãra bunuri la un preþ mic ºi a le vinde la preþ mare. 

Pasãrea financiarã de pradã

De fiecare datã când vãd cã macaralele din preajma construc-
þiilor dezvoltatorilor imobiliari planeazã leneºe deasupra aparta-
mentelor scumpe, ºtiu cã se apropie sfârºitul tendinþei în curs 
a pieþei imobiliare. De fiecare datã când vezi macaralele de con-
strucþie, alias pãsãri de pradã, lenevind la orizont, sã ºtii cã
boomul e pe punctul de a lua sfârºit. Acest lucru înseamnã cã
ciclul a ajuns la capãt ºi, în general, cã nu mai existã altã cale decât
regresul. Data viitoare când vezi mai mult de douã macarale de
construcþie la orizont, vinde orice proprietate imobiliarã pe care
n-o mai vrei!
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Istoria ºi ciclurile ei

Gândul meu final cu privire la tendinþele pieþelor se referã la
importanþa istoriei ºi a ciclurilor ei. Pentru cã am supravieþuit
unei serii de urcuºuri ºi coborâºuri ale pieþelor, am învãþat multe
din istorie. Existã o tendinþã financiarã istoricã despre care eu
cred cã meritã sã fie luatã în calcul. Acea tendinþã este un ciclu de
20 de ani cu privire la acþiuni ºi mãrfuri. Fiind o persoanã care a
navigat pe mãri ca angajat al unei companii petroliere ºi care a
pilotat elicoptere în cãutare de aur, am fost curios sã aflu de ce au
crescut preþurile mãrfurilor, în timp ce preþurile acþiunilor au scã-
zut. În urmã cu câþiva ani, am gãsit o carte scrisã de unul dintre
autorii mei favoriþi, Jim Rogers, intitulatã Hot Commodities.
Rogers a descoperit cã preþurile acþiunilor au crescut timp de 
20 de ani, în timp ce preþurile mãrfurilor au scãzut. 

De exemplu, din 1960 pânã în 1980, în apropierea majoratului
meu, preþurile mãrfurilor precum petrolul ºi aurul creºteau. 
În 1980, preþurile petrolului, aurului, argintului ºi proprietãþilor
imobiliare au scãzut rapid, iar preþurile acþiunilor au început sã
urce. Între 1980 ºi 2000, bursa de valori era locul perfect pentru
investiþii, iar petrolul, aurul ºi argintul erau vãzute rãu. Cu toate
cã piaþa mãrfurilor era la pãmânt, eu cumpãram cât mai mult
petrol, aur, argint ºi cât mai multe proprietãþi imobiliare. Exact
aºa cum era de aºteptat, în 2000, în culmea boomului erei dotcom,
preþul acþiunilor a scãzut ºi preþul mãrfurilor a crescut furtunos la
loc. Dacã istoria se va repeta, preþul mãrfurilor va scãdea în 2020
ºi acþiunile vor reprezenta din nou piaþa idealã pentru investiþii. 

Evident, nu am un glob de cristal. Dar istoria pare sã se repete
ºi eu sunt suficient de matur ca sã vãd cã anumite lucruri se reiau.
Pentru mai multe informaþii cu privire la felul în care analizeazã
tendinþele pieþelor un investitor de talie mondialã, cum este Jim
Rogers, îþi recomand sã citeºti cartea Hot Commodities sau orice
altã carte a sa. Jim este un investitor ºi un scriitor genial, precum
ºi un observator fin al tendinþelor de pe piaþã. Þine minte cã tre-
buie sã profiþi de tendinþe. Dacã le ignori, pãsãrile de pradã te vor
mânca de viu. 
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În concluzie

În ultimã instanþã, nu activul te face bogat. Informaþia te face
bogat… sau sãrac. De exemplu, dacã, în 1979, aº fi cumpãrat aur
la preþul de 29 de dolari gramul, nu mi-aº fi amortizat investiþia
nici pânã în ziua de azi. Având în vedere cât de mult a scãzut
puterea de cumpãrare a dolarului, ar fi trebuit sã aºtept pânã
când aurul va ajunge la 67 de dolari pe gram ca sã-mi scot banii. 

Acelaºi lucru este valabil ºi pentru active. De exemplu, în afa-
cerile imobiliare, majoritatea investitorilor suportã pierderi din
cauza informãrii ºi a inteligenþei care lasã de dorit. De aceea,
când cineva mã întreabã: „Sunt imobilele o investiþie bunã?“, eu
rãspund: „Nu ºtiu. Tu eºti un investitor bun?“

Majoritatea afacerilor falimenteazã din cauza lipsei de bunã
informare în afaceri ºi a inteligenþei îndoielnice în domeniu, mai
degrabã decât din cauza lipsei de bani. Când oamenii mã întreabã:
„Am o idee grozavã pentru o nouã afacere ºi caut sã obþin niºte
bani. Ai fi interesat sã investeºti în noua mea companie?“, eu le
rãspund: „Nu ºtiu. Câte afaceri de succes ai început?“

Mai târziu, s-a dovedit cã faptul cã m-am oferit voluntar sã
lupt în Vietnam a fost unul dintre cele mai inteligente lucruri pe
care le-am fãcut vreodatã. Dacã nu m-aº fi oferit voluntar, n-aº fi
întâlnit-o niciodatã pe acea femeie bãtrânã care mesteca nuci de
betel. În ziua aceea, stând în spatele liniilor inamice, ea mi-a dat
o lecþie foarte importantã. Ea a câºtigat pentru cã ºtia cã preþul
aurului nu avea nimic de-a face cu valoarea aurului. Pentru cã
înþelegea care este valoarea acestuia, femeia ºtia de ce cumpãrã
oamenii aur ºi de ce aurul este aºa de important pentru ei. În acea
zi, am învãþat cã nu activul te face bogat…, ci informaþiile ºi
inteligenþa. Dacã pot sã pierd bani investind în aur, un metal
preþios ce reprezintã banii reali, pot sã pierd bani investind în
orice. În ziua respectivã, am jurat sã devin mai inteligent, pentru
cã am învãþat de la bãtrâna aceea cã informaþia ºi inteligenþa sunt
cele care mã fac cu adevãrat bogat… ºi nu aurul. 
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CAPITOLUL 8

Integritatea 
în plan financiar

Cuvântul integritate este foarte interesant. I-am auzit pe
oameni folosindu-l în multe feluri diferite ºi în contexte variate.
Dupã pãrerea mea, acesta este unul dintre cuvintele din limba
englezã cel mai greºit folosite, confundate ºi de care lumea face
abuz. De multe ori, am auzit pe cineva spunând: „Dacã ar fi un
om cât de cât integru, ar avea succes.“ Altcineva ar putea spune:
„Acea casã este integrã din punct de vedere al designului.“
Înainte sã discutãm despre integritatea în plan financiar, cred cã
ar trebui sã spun care este definiþia mea despre integritate.

În Dicþionarul Webster existã trei definiþii pentru cuvântul
integritate. Acestea sunt:

1. o stare bunã: însuºirea de a fi perfect funcþional; 
2. incoruptibilitate: aderare fermã la un set de valori cu precã-

dere morale ºi artistice; 
3. deplinãtate: calitatea sau starea de a fi intact, întreg. 

Integritatea unei maºini

Toate cele trei definiþii sunt necesare pentru a discuta despre
bani ºi integritate. Pentru a ilustra mai bine acest lucru, voi folosi
exemplul integritãþii unui automobil. Un automobil este alcãtuit



din mai multe sisteme: sistemul de frânare, sistemul de alimen-
tare, sistemul electric, sistemul hidraulic ºi aºa mai departe. Dacã
sistemele nu funcþioneazã în integritate, nici maºina nu va func-
þiona, adicã nu va fi într-o stare bunã de funcþionare. De exem-
plu, în cazul în care sistemul de alimentare este defect, este
afectatã întreaga funcþionare a maºinii. Integritatea maºinii este
compromisã ºi avariatã. Maºina nu mai este intactã.

Integritatea în planul sãnãtãþii ºi al bunãstãrii

Acelaºi lucru este valabil ºi pentru organismul uman. Unele
dintre sistemele organice sunt: sistemul de vascularizaþie, apa-
ratul respirator, sistemul nervos, sistemul osos, aparatul digestiv
ºi aºa mai departe. Dacã un sistem organic nu este într-o stare
bunã de funcþionare, ca în cazul înfundãrii arterelor, de exemplu,
starea de sãnãtate a organismului devine precarã ºi, în timp,
atrage boala ºi moartea.

Aºa cum starea de sãnãtate poate fi afectatã de lipsa integri-
tãþii organice, ºi bunãstarea poate fi compromisã din acelaºi
motiv. În locul bolii sau al morþii, care survine ca urmare a unui
colaps al integritãþii corpului, simptomele lipsei integritãþii în
plan financiar sunt: venitul mic, taxele împovãrãtoare, cheltuie-
lile mari, datoriile copleºitoare, falimentul, scoaterea bunurilor la
licitaþie, creºterea ratei criminalitãþii, instaurarea violenþei, a tris-
teþii ºi a disperãrii în rândul oamenilor cu probleme financiare. 

La începutul acestei cãrþi, am enumerat cinci forme diferite de
inteligenþã în plan financiar. Încã o datã, acestea sunt:

IQ-ul financiar nr. 1: cum sã faci mai mulþi bani.
IQ-ul financiar nr. 2: cum sã-þi protejezi banii.
IQ-ul financiar nr. 3: cum sã-þi aloci banii.
IQ-ul financiar nr. 4: cum sã ai profit prin efectul de levier.
IQ-ul financiar nr. 5: cum sã fii mai informat în plan financiar.

Integritatea tuturor celor cinci forme de inteligenþã este fun-
damentalã pentru o persoanã care vrea sã devinã ºi sã rãmânã
bogatã ºi sã-ºi lase averea drept moºtenire generaþiilor urmãtoare.
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Dacã acestei persoane îi lipseºte una sau mai multe dintre formele
de inteligenþã în plan financiar este ca ºi cum ar pleca la drum cu
o maºinã cãreia îi lipseºte pedala de frânã ºi care este alimentatã
cu apã, în loc de combustibil. 

Când o persoanã are probleme cu banii înseamnã cã este com-
promisã una sau mai multe dintre aceste forme de inteligenþã — cu
alte cuvinte, ei îi lipseºte integritatea în plan financiar. Persoana
respectivã nu este integrã. De exemplu, am o prietenã care câºtigã
mulþi bani ca manager al unei afaceri mici. Problema ei este cã nu
are niciun scut de apãrare împotriva taxelor. În plus, aceastã
femeie nu-ºi planificã banii adecvat, cheltuind impulsiv pe haine
ºi pe vacanþe. Efectul ei de levier stã într-o casã mare, pentru cã
ea crede cã preþul proprietãþilor imobiliare nu poate merge decât
în sus. Prietena mea primeºte sfaturi financiare de la soþul ºi de la
consilierul ei în domeniu. Soþul ei este un tip grozav, dar, la fel ca
soþia lui, are lacune în privinþa fiecãreia dintre cele cinci forme de
inteligenþã în plan financiar. 

Sunt oameni drãguþi, educaþi, oneºti, bisericoºi ºi muncitori.
Se bucurã de viaþã ºi-ºi cresc foarte bine copiii. Problema lor este
lipsa integritãþii în plan financiar. Aceastã lipsã se traduce prin
îngrijorarea lor cu privire la ipotecarea casei în vederea achitãrii
datoriilor fãcute cu cartea de credit, la faptul cã trebuie sã-ºi
trimitã cei trei copii la facultate ºi cã trebuie sã aibã destui bani la
pensie. Acestea sunt probleme financiare tipice, simptome ale
lipsei integritãþii în plan financiar. 

Problema este cã ei nu cred cã au o problemã. Cei doi se tre-
zesc în fiecare zi, îºi trimit copiii la ºcoalã ºi pleacã ei înºiºi la ser-
viciu. Seara revin acasã, se joacã cu copiii, îi ajutã sã-ºi facã
temele, se uitã puþin la TV ºi se duc la culcare. Ei ºtiu cã este ceva
în neregulã cu situaþia lor, dar preferã sã nu afle ce anume. Sperã
cã se va produce vreo schimbare. 

Test de cunoºtinþe financiare

Ca majoritatea oamenilor, prietenii mei nu ºi-au notat care
este situaþia lor financiarã. Nici mãcar nu ºtiu ce este aceea o situa-
þie financiarã sau de ce este aºa de importantã. Ca majoritatea
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absolvenþilor de facultate, prietenii mei au terminat studiile fãrã
sã ºtie care este diferenþa dintre un formular pentru credit, un scor
de credit ºi o situaþie financiarã. În lipsa unei situaþii financiare, 
ei n-au cum sã ºtie unde se situeazã din punct de vedere financiar,
cu ce problemã se confruntã ºi ce anume le afecteazã integritatea
în plan financiar. Fãrã o situaþie financiarã ºi fãrã cele cinci forme
de inteligenþã în plan financiar, acestor oameni le va fi greu sã-ºi
dea seama care este problema lor ºi ce trebuie corectat.

Dupã pãrerea mea, aºa apare lipsa integritãþii, din cauza lipsei
de educaþie în domeniu — prin omiterea IQ-ului financiar nr. 5,
cum sã fii mai informat în plan financiar. În 1974, când compani-
ile i-au fãcut pe oameni sã contribuie singuri la pensie, în sis-
temul de învãþãmânt ar fi trebuit ca educaþia financiarã sã fie
adãugatã în curriculum sau îmbunãtãþitã. Aceastã lipsã de edu-
caþie financiarã din ºcoli afecteazã grav integritatea mondialã în
plan financiar.

O reflecþie despre integritatea în plan financiar

Cum spunea tatãl meu bogat: „Banca nu mi-a cerut niciodatã
sã dau un test.“ Motivul pentru care banca nu te pune sã dai un
test academic este cã n-o intereseazã inteligenþa ta în plan aca-
demic, ci doar cea din plan financiar. De aceea banca îþi cere o
situaþie financiarã. Situaþia financiarã este reflecþia integritãþii tale
în plan financiar. Este totuna cu un test de cunoºtinþe financiare. 

Bãncile sunt interesate de rãspunsurile tale cu privire la cele
cinci forme de inteligenþã în plan financiar. Evident, ele vor sã
ºtie cum reuºesc oamenii inteligenþi sã facã bani, sã-i protejeze,
sã-i aloce, sã aibã profit prin efectul de levier ºi sã fie bine infor-
maþi în domeniu. Situaþia financiarã îi oferã bãncii informaþiile
de care are nevoie.

Lipsa integritãþii în plan financiar

Dacã unei persoane îi lipseºte integritatea în plan financiar —
fãcând datorii foarte mari, planificându-ºi banii în mod greºit,
cheltuind mai mult decât câºtigã, licitându-ºi bunurile ºi rãmânând
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falitã —, probabil cã banca va refuza s-o aibã printre clienþi.
Aceasta este o chestiune de integritate profesionalã. 

În 2007, odatã cu prãbuºirea pieþei de credit, a devenit evident
cã instituþiile de credit, bancare ºi investiþionale au rãmas fãrã
integritate în plan financiar. Lãcomia a înlocuit practicile sãnã-
toase de creditare. Economia nu se poate extinde bazându-se
numai pe credit. Un adevãrat eºec în ceea ce priveºte eficienþa
lecþiilor financiare predate ºi mãrirea IQ-ului financiar al partici-
panþilor la cursuri, sistemul educaþional formeazã oameni care
nu sunt pregãtiþi pentru aceastã lume nouã ºi plinã de provocãri
financiare. Milioane de adulþi de pe planetã nu au o situaþie
financiarã personalã, nu ºtiu sã interpreteze situaþia financiarã a
unei afaceri ºi nu cunosc starea financiarã a þãrii în care trãiesc.
Avem de-a face cu un colaps al integritãþii în plan educaþional.

Valoarea intrinsecã

Warren Buffett nu are un portofoliu diversificat de investiþii.
În schimb, el cautã o companie cu valoare intrinsecã, o companie
integrã din punct de vedere financiar. El vrea sã ºtie dacã afacerea
respectivã dã dovadã de toate cele cinci forme de inteligenþã în
plan financiar. Mai simplu spus, Buffett cautã rãspunsurile la
urmãtoarele întrebãri:

1. Poate compania sã facã mai mulþi bani?
2. Are compania o niºã protejatã?
3. Compania îºi alocã bine banii ºi resursele?
4. Compania se poate extinde folosind efectul de levier?
5. Este compania condusã de o echipã de oameni bine infor-

maþi ºi inteligenþi?

ªi mai simplu spus, valoarea intrinsecã înseamnã urmãtoarele
lucruri:

1. Niºa. Acest lucru înseamnã cã firma are o competenþã esen-
þialã, cã produce ceva care va face bani atât în perioade bune, cât
ºi în perioade rele. Coca-Cola se încadreazã aici. Oamenii vor
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bea întotdeauna apã cu zahãr, chiar dacã apa simplã este mai
sãnãtoasã. 

Coca-Cola are marele avantaj al propriei mãrci înregistrate,
care este protejatã prin lege. Poate îþi mai aminteºti cã IQ-ul
financiar nr. 2 se referã la protecþia banilor. În aceste condiþii, lui
Warren îi place Coca-Cola, pentru cã produsele companiei nu
sunt simple mãrfuri, ci sunt mãrci înregistrate, deci protejate
prin lege. Faptul de a fi un brand recunoscut de toatã lumea ºi
protejat împotriva piratãrii creºte valoarea intrinsecã a compa-
niei Coca-Cola.

Brandul „Tatã Bogat“ este o marcã înregistratã protejatã prin
lege în fiecare þarã în care avem afaceri. Calitatea de brand îi con-
ferã afacerii mele o valoare intrinsecã. Mulþi autori scriu cãrþi,
dar nu reuºesc sã construiascã un brand. Se ºtie cã Harry Potter
este un megabrand. La fel ºi Donald Trump. Dacã nu ai calitatea
de brand, eºti o marfã. Brandurile au o valoare intrinsecã mai
mare ºi, pentru a-ºi pãstra aceastã valoare, ele trebuie sã respecte
mesajul transmis ºi clienþii.

În urmã cu câþiva ani, am fost abordat de un reprezentant al
unei companii mari de fonduri mutuale, care m-a întrebat dacã
nu vreau sã andosez fondurile companiei. Deºi onorariul pe care
mi l-ar fi plãtit ar fi fost foarte mare, am refuzat oferta. Dupã
pãrerea mea, andosarea unui fond mutual nu ar fi un gest corect
faþã de brandul „Tatã Bogat“. Acest lucru ar fi dus la o lipsã de
integritate care ar fi scãzut valoarea intrinsecã a brandului. În plus,
nu aº putea face un asemenea lucru fãrã sã am remuºcãri. 

2. Efectul de levier. Acest lucru separã patronii mici de patronii
mari. De exemplu, dacã aº fi medic, mi-ar fi greu sã-mi cresc
valoarea, dacã pacienþii ar veni la cabinet doar ca sã mã vadã. Dar,
dacã aº inventa un remediu nou sau un tip nou de medicament,
atunci mi-aº putea mãri inteligenþa în plan medical prin produsul
respectiv. 

Lumea e plinã de patroni de afaceri mici ºi de profesioniºti
care nu sunt capabili sã foloseascã efectul de levier pentru cã pro-
dusul sunt ei înºiºi. Majoritatea angajaþilor se încadreazã în
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aceastã categorie. Ei nu ºtiu cum sã scoatã profit din serviciile
oferite ºi cum sã-ºi investeascã timpul ca sã facã bani. 

Cei mai mulþi dintre noi cunosc muzicieni care muncesc din
greu, dar care nu câºtigã prea mult pentru cã, pur ºi simplu, nu
reuºesc sã facã bani prin talentul lor. Lumea este plinã cu muzi-
cieni care scot pe piaþã un CD, ceea ce este o formã de efect de
levier, dar care nu sunt capabili sã îmbunãtãþeascã distribuþia ºi
vânzarea acestuia. De aceea sunt atât de populare emisiunile cu
amatori precum American Idol. Oamenii care cred cã pot sã
cânte cautã sã foloseascã efectul de levier reprezentat de televi-
ziunea naþionalã, chiar dacã Simon1 îi criticã. 

3. Expansibilitatea. Odatã ce un produs sau o afacere se poate
dezvolta, urmãtoarea întrebare la care Warren cautã un rãspuns
este: „Cât de mult se poate dezvolta?“ Lui Warren îi place
Coca-Cola pentru cã se poate extinde în toatã lumea. Warren
spune: „De fiecare datã când cineva din aceastã lume bea o
Coca-Cola, eu fac un ban în plus.“

Scrierea cãrþii Tatã bogat, tatã sãrac a fost efectul meu de
levier. În loc sã mã duc eu însumi din loc în loc sã þin cursuri de
specialitate, cartea ºi jocurile mele de strategie pot sã facã asta în
locul meu. În acest sens, sarcina mea a fost aceea de a extinde dis-
tribuþia propriilor produse în diferite þãri traducând ºi tipãrind
cãrþile ºi jocurile în diferite limbi. Prin urmare, le-am acordat
licenþã unor companii din mai multe pãrþi ale lumii, astfel încât
acestea sã aibã dreptul de a scoate pe piaþã produsele brandului
Tatã Bogat. În loc sã execut tipãrirea, inventarierea ºi distribuþia
produselor prin intermediul companiei mele, am încheiat con-
tracte cu edituri din 109 þãri, care fac toate aceste lucruri în locul
meu. Acesta este un exemplu de efect de levier urmat de expansi-
bilitate.
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celebru în Marea Britanie ºi în Statele Unite ca membru al juriului unor emi-
siuni televizate precum Pop Idol, The X Factor, Britain’s Got Talent ºi American
Idol (n. red.).



4. Predictibilitatea. Warren Buffett mai vrea sã ºtie cât de previ-
zibil este profitul afacerii. El nu vrea ca profitul sã fluctueze, sã
creascã sau sã scadã, ci vrea sã se asigure cã, indiferent de situaþie,
va face bani în mod automat. 

Unul dintre motivele pentru care îmi plac complexurile mele
rezidenþiale este cã, indiferent de situaþie, acestea îmi aduc bani.
Eu nu-mi fac griji cu privire la fluctuaþiile preþului imobilelor.
Vreau sã-mi intre bani în cont încontinuu ºi de la edituri, ºi din
chiria apartamentelor. 

De aceea Warren Buffett nu are un portofoliu de investiþii
diversificat. În schimb, el se concentreazã asupra valorii intrin-
seci a unei afaceri. Pentru recunoaºterea valorii intrinseci a unei
afaceri, trebuie sã dispui de cele cinci forme de inteligenþã în plan
financiar. O companie cu valoare intrinsecã este o companie
integrã. Iar o companie integrã are ºanse mai mari de creºtere ºi
de menþinere a profitabilitãþii, indiferent de schimbarea condiþi-
ilor economice. 

Înainte sã investeascã într-o companie, un investitor profe-
sionist analizeazã situaþia financiarã a companiei respective. 
Un investitor profesionist analizeazã integritatea afacerii respec-
tive. Acelaºi lucru este valabil ºi pentru un investitor imobiliar
care vrea sã cumpere un imobil. De reþinut cã rata internã a ren-
tabilitãþii este valoarea intrinsecã aplicatã imobilelor. 

Din cauza lipsei de educaþie financiarã din ºcoli ºi a incapa-
citãþii de a interpreta o situaþie financiarã, cei mai mulþi oameni
nu ºtiu dacã firma sau proprietatea în care investesc este integrã
din punct de vedere financiar ºi are o valoare intrinsecã. 

Limba afacerilor

Warren Buffett spune: „Contabilitatea este limba afacerilor.“
Dacã nu cunoºti limba, este greu sã-þi dai seama dacã o afacere este
sau nu integrã din punct de vedere financiar. Motivul pentru care
brandul „Tatã Bogat“ produce jocurile strategice CASHFLOW
pentru adulþi ºi copii este cã noi, cei din companie, credem cu
tãrie cã inteligenþa în plan financiar ºi capacitatea de a vorbi
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limba afacerilor sunt esenþiale într-o lume marcatã de lãcomie ºi
de o formã îndoielnicã de integritate. 

Integritatea financiarã a guvernului

ªi guvernele trebuie sã-ºi cultive cele cinci forme de inteli-
genþã în plan financiar. Guvernele trebuie sã facã bani, sã-i pro-
tejeze, sã-ºi creeze un buget, sã aibã profit prin efectul de levier
ºi sã caute sã fie cât mai informaþi în plan financiar. Dacã un
guvern se dovedeºte a fi integru, el ºi poporul lui prosperã. Dacã
un guvern nu dã dovadã de integritate, el ºi poporul lui au difi-
cultãþi financiare ºi sãrãcesc. Creºterea taxelor ºi datoriile exce-
sive ale americanilor semnaleazã faptul cã guvernul Statelor
Unite se luptã sã-ºi pãstreze integritatea în plan financiar. 

În 1971, când Nixon a scos standardul aurului de pe piaþa
americanã ºi a convins lumea sã accepte dolarul ca monedã de
schimb a lumii, Statele Unite au rãmas fãrã integritate în plan
financiar. Astãzi, în loc sã fim cea mai bogatã naþiune din lume,
suntem cea mai datornicã. Deºi mulþi oameni, printre care ºi eu,
au devenit foarte bogaþi datoritã acestei schimbãri a regulilor
financiare, milioane de oameni au început sã aibã dificultãþi din
acelaºi motiv. Gaura financiarã se mãreºte ºi devine periculoasã. 

Dificultãþile americanilor au debutat cu o problemã a IQ-ului
financiar nr. 3, cum sã-þi aloci banii. Regulile financiare s-au
schimbat odatã ce America a început sã importe mai mult decât
exporta; drept urmare, americanii au fãcut datorii de trilioane de
dolari, în loc sã-ºi rezolve problemele, ceea ce ar fi fost cel mai
inteligent lucru pe care puteau sã-l facã.

Dacã ne concentrãm asupra IQ-ului financiar nr. 4, este evi-
dent cã guvernul Statelor Unite nu foloseºte efectul de levier
pentru a face profit…; în schimb, el face datorii mai mari.
Astãzi, cei mai bogaþi oameni din lume le sunt datori celor mai
sãraci oameni din lume. Ca sã nu mai vorbesc despre lipsa lor de
integritate. 

Statele Unite au rãmas fãrã integritate în plan financiar când
i-au cerut lumii sã accepte dolarul „asigurat de creditul ºi încre-
derea totalã“ a guvernului Statelor Unite. Nimãnui nu-i place sã

198 UN IQ FINANCIAR MAI BUN



investeascã în Statele Unite, de vreme ce valoarea dolarului
scade. Când lumea îºi va cere banii înapoi, IQ-ul financiar nr. 2
al oamenilor, protejarea banilor împotriva prãdãtorilor, va fi pus
la grea încercare. Eu cred cã Statele Unite vor deveni un prãdãtor
gigantic, neonorându-ºi, probabil, împrumuturile ºi promisiu-
nile fãcute cetãþenilor în vârstã, cu privire la asigurarea medicalã
ºi la programul Social Security. Guvernul va distruge, prin
inflaþie, câºtigurile muncitorilor ºi va mãri taxele plãtite de cei
tineri. Din punctul meu de vedere, acest lucru înseamnã pier-
derea integritãþii în plan financiar a guvernului.

Modalitãþile actuale prin care guvernul Statelor Unite încearcã
sã-ºi mãreascã IQ-ul financiar nr. 1, cum sã faci mai mulþi bani,
presupun creºterea taxelor, tipãrirea ºi împrumutarea unor sume
mari de bani, purtarea unui nou rãzboi financiar ºi neplata fac-
turilor recente. Evident, aceste lucruri vor cauza mult mai multe
probleme financiare care ar fi putut fi evitate, dacã problemele
anterioare ar fi fost rezolvate de la bun început.

Era integritãþii

Istoria se repetã. Liderii ºi profesorii noºtri au fost conºtienþi
de ceea ce se întâmplã atunci când guvernele au lezat integritatea
în plan financiar. Acest lucru s-a mai întâmplat ºi înainte. În 1517,
Copernic a scris cã inflaþia este una dintre „calamitãþile care dez-
binã regate“. În 1776, Adam Smith a spus cã inflaþia cauzeazã
„cea mai dãunãtoare ruinã a bunãstãrii indivizilor“. Avertis-
mentul lui Smith s-a adeverit cu ceva timp în urmã în Germania,
când a venit Hitler la putere, dupã ce guvernul Republicii Weimar
a subminat integritatea monedei naþionale. 

Singurul motiv pentru care Statele Unite ºi oamenii din lume
nu ºtiu care este diferenþa între ban ºi monedã de schimb este cã
sistemele ºcolare sunt, pur ºi simplu, lipsite de integritate în plan
educaþional, nereuºind sã formeze oameni inteligenþi în acest
domeniu.

Eu cred cã americanii, ca popor, ca naþiune, ºi lumea întreagã
se îndreaptã cãtre o furtunã perfectã. Dupã ce am trãit atât de mult
timp fãrã integritate, cred cã forþele financiare, politice, de mediu

INTEGRITATEA ÎN PLAN FINANCIAR 199



ºi spirituale vor orienta lucrurile în direcþia opusã. Nu ºtiu exact
ce o sã se întâmple. Probabil cã procesul a început deja. 

Din pãcate, superbogaþii — cei care beneficiazã cel mai mult
de pe urma sistemului actual — vor fi cel mai puþin afectaþi de
revoluþia financiarã care urmeazã. Noi, ceilalþi, suntem cei care
vom simþi din plin dezlãnþuirea forþelor ºi nouã ni se va cere sã
facem tot ce putem ca sã învingem furtuna; dar cel mai mult vor
suferi sãracii.

Vestea bunã este cã aceste probleme viitoare ne vor face mai
inteligenþi, dacã le vom înfrunta cu tãrie ºi nu vom fugi de ele.
Orice problemã are un sâmbure nepreþuit de înþelepciune, un
sâmbure care ne face mai inteligenþi, mai puternici ºi capabili sã
ne descurcãm mai bine, indiferent de condiþiile economice. 

O veste ºi mai bunã este cã unele guverne naþionale încep sã
implementeze cursuri de educaþie financiarã în sistemele lor edu-
caþionale. Prevãd cã þara cu cea mai bunã educaþie financiarã va
conduce lumea cãtre o nouã erã de prosperitate economicã. Pânã
atunci însã, vom fi încã în era informaþiei. 

Mãreºte-þi valoarea intrinsecã!

Între timp, este important ca fiecare om sã se pregãteascã
pentru potenþiala furtunã care se apropie.

Recomandãrile mele sunt urmãtoarele:

1. Rezolvã-þi problemele! Exact ca un corãbier care-ºi pregãteºte
barca pentru furtunã, ºi tu trebuie sã-þi pui la punct barca finan-
ciarã, adicã s-o faci sã fie mai rezistentã pe mare. Aruncã o
privire asupra celor cinci forme de inteligenþã în plan financiar ºi
gândeºte-te pe care dintre ele trebuie s-o îmbunãtãþeºti. În ce
sector trebuie sã depui mai mult efort? Care este cea mai mare
problemã a ta? Concentreazã-te asupra ei ºi rezolv-o! Nu
încerca sã-þi îmbunãtãþeºti deodatã toate formele de inteligenþã
în plan financiar. Te vor copleºi! Dupã cum îþi vei da seama ºi
singur, toate cele cinci forme de inteligenþã se leagã între ele, aºa
cã, dacã te concentrezi asupra uneia dintre ele, vei sfârºi prin a le
îmbunãtãþi pe toate. Nu te grãbi, învaþã câte ceva în fiecare zi.
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Nu uita cã niciun jucãtor de golf nu a devenit profesionist peste
noapte. Nici mãcar Tiger Woods. 

Prin optimizarea celor cinci forme de inteligenþã în plan
financiar, îþi vei amplifica integritatea în domeniu, precum ºi
propria valoare intrinsecã. Dacã nu ºtii de unde sã începi, îþi
recomand sã ceri ajutorul cuiva, fãrã ruºine ºi fãrã teamã! 
În capitolul urmãtor, în care-þi voi arãta cum sã-þi descoperi
geniul financiar, voi povesti ºi despre faptul cã sunt dependent de
ajutorul unor oameni inteligenþi. Oricine are nevoie de ajutor. 

2. Investeºte în active cu valoare intrinsecã! Aruncã o privire ºi
asupra criteriilor pe care le foloseºte Warren Buffett ca sã sta-
bileascã valoarea intrinsecã a unei companii. Apoi, ca sã exersezi,
gândeºte-te care dintre companiile de care ai auzit îndeplinesc
cerinþele respective. Chiar dacã nu investeºti în ele, acest exer-
ciþiu te ajutã foarte mult sã-þi mãreºti IQ-ul financiar. 

Valoarea intrinsecã a proprietãþii imobiliare

Unul dintre motivele pentru care îmi plac proprietãþile imo-
biliare este cã pot sã vãd, sã ating ºi sã controlez o mare parte din
valoarea lor intrinsecã. Þine minte însã cã majoritatea proprie-
tãþilor imobiliare nu reprezintã o investiþie bunã. Un exerciþiu
foarte bun, indiferent dacã ai bani sau nu, este sã te opreºti asupra
unor proprietãþi ºi sã le analizezi valoarea intrinsecã. 

Unul dintre aspectele atractive ale domeniului imobiliar este
creativitatea. De exemplu, eu apelez la finanþãri creative, la îmbu-
nãtãþiri creative sau la modalitãþi creative de a creºte valoarea
proprietãþii. Creativitatea nu este un avantaj aºa de mare când
investeºti în acþiuni sau în fonduri mutuale. Dar în afacerile imo-
biliare, creativitatea plus integritatea în plan financiar te pot face
foarte bogat. 

3. Pregãteºte-te de furtunã! Aºa cum am învãþat în timpul studi-
ilor la Academia de Marinã Comercialã a Statelor Unite, când se
apropie o furtunã, este timpul sã te pregãteºti de furtunã. Adicã
sã te asiguri cã integritatea navei nu va fi afectatã în niciun fel 
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în vremurile tulburi. În cei câþiva ani în care am navigat pe mare,
am trecut de patru taifunuri în Oceanul Pacific. Vizualizez ºi
astãzi valurile monstruoase, acel munte de apã prãbuºindu-se
peste întreaga navã. Vãd, simt ºi aud pânã ºi în acest moment
cum scârþâie nava din toate încheieturile, strãduindu-se sã
rãmânã întreagã din punct de vedere structural ºi sã iasã de sub
val. Mã bucur cã inginerii s-au întrecut pe ei construind o navã
solidã, precum ºi cã echipajul fusese pregãtit corespunzãtor,
fiind oricând gata sã înfrunte o furtunã.

Haosul o sã se adânceascã pe mãsurã ce era industrialã se va
apropia de sfârºit ºi era informaþiei o sã-i ia locul. Problemele
care au fost trecute sub tãcere înainte vreme vor ieºi la ivealã pe
mãsurã ce preþul petrolului creºte, valoarea dolarului scade,
China ºi India încep sã producã maºini ºi avioane, slujbele din
industria prelucrãtoare dispar, corporaþiile se mutã peste ocean,
generaþia baby boom se aºteaptã ca guvernul sã-i poarte de grijã
la pensie, terorismul ia amploare, lumea poartã rãzboaie pe care
nu ºi le permite ºi datoriile care trebuie rãscumpãrate cresc. 
În era informaþiei, cunoºtinþele cu privire la cele cinci forme de
inteligenþã în plan financiar vor reprezenta cele mai de preþ active
ale tale. 

Dupã pãrerea mea, integritatea în plan financiar a lumii va fi
pusã la grea încercare în timp. Motivul pentru care cred acest
lucru este cã a existat prea multã lãcomie, dezinformare ºi corup-
þie în ceea ce priveºte felul în care au fost conduse companiile,
guvernele ºi ºcolile. În august 2007, când pieþele de credit s-au
prãbuºit, cred cã de-abia am atins marginile aspre ale furtunii
care se apropie. Peste câþiva ani, vom ajunge în ochiul furtunii.
Pânã atunci, pregãteºte-te pentru marea provocare a vieþii tale!
Fii curajos ºi mãreºte-þi IQ-ul financiar, pentru cã lucrurile vor
deveni foarte interesante. Anii care vin vor reprezenta o perioadã
excelentã pentru a deveni ºi mai bogat, ºi mai inteligent. Dar tre-
buie sã fii curajos ºi sã-þi cultivi geniul financiar! 
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CAPITOLUL 9

Cum sã-þi cultivi 
geniul financiar

N-am ºtiut cã nu sunt inteligent pânã când nu m-am dus la
ºcoalã. Timp de 17 ani, de la grãdiniþã pânã la facultate, ºcoala a
fost o luptã pentru mine. Am fost întotdeauna considerat un elev
de nivel mediu. Indiferent de clasa în care am învãþat, întot-
deauna au existat copii mai inteligenþi, mai înzestraþi ºi mai isteþi
decât mine. Copiilor inteligenþi ºcoala li pãrea uºoarã. Mie mi se
pãrea grea. Singura notã de 10 pe care am luat-o vreodatã a fost
la orele practice de tâmplãrie, pentru cã-mi plãcea lucrul manual.
Am construit o barcã pentru proiectul meu de clasã, în timp ce
colegii mei fãceau boluri de salatã pentru mamele lor.

N-am ºtiut nici cã sunt sãrac pânã când nu m-am dus la
ºcoalã. Când aveam nouã ani, familia mea s-a mutat în cealaltã
parte a oraºului ºi a trebuie sã merg la o ºcoalã frecventatã de
copii bogaþi. De fapt, acolo existau douã ºcoli elementare, situate
chiar vizavi una de cealaltã. Pe o parte a strãzii era ªcoala Union.
Pe cealaltã parte, ªcoala Riverside. Ambele ºcoli erau de stat,
numai cã una era pentru bogaþi ºi cealaltã, pentru clasa munci-
toreascã. 

Iniþial, ªcoala Union a fost construitã pentru copiii muncito-
rilor unioniºti care lucrau pe plantaþiile de trestie de zahãr, de
unde ºi numele ºcolii. Riverside a fost ºcoala destinatã copiilor
administratorilor sau proprietarilor de plantaþii. Eu mergeam la



ªcoala Riverside numai pentru cã s-a întâmplat ca locuinþa fami-
liei mele sã se afle pe partea de stradã care se învecina cu râul. 

Deºi aveam numai nouã ani, eram conºtient cã toþi colegii mei
de la ªcoala Riverside aveau un standard de viaþã mai ridicat
decât aveam eu ºi familia mea. Mulþi dintre colegii mei bogaþi
locuiau într-o comunitate izolatã ºi legatã de restul oraºului
printr-un pod. De fiecare datã când treceam podul ca sã mã joc
cu prietenii mei, ºtiam cã pãtrundeam într-o lume diferitã. 

În lumea lor de dincolo de pod, colegii mei locuiau în case gran-
dioase construite pe plantaþie. În lumea mea de dincolo de pod,
casele erau mult mai puþin impunãtoare. Casa în care locuiam noi
fusese construitã pentru muncitorii de pe plantaþie. Pãrinþii cole-
gilor mei de clasã erau proprietarii caselor în care locuiau. Pãrinþii
mei plãteau chirie. Unii dintre colegii mei de clasã aveau chiar mai
mult de o casã, mulþi având pânã ºi case la malul mãrii. Când eu ºi
familia mea mergeam la plajã, ne duceam pe o plajã publicã. ªi,
desigur, colegii mei de clasã se jucau în cluburi aflate pe iahturi sau
în clubul de agrement. Eu lucram la clubul de agrement. 

Deºi bogaþi, colegii mei ºi familiile lor nu erau snobi. Erau
niºte oameni prietenoºi ºi implicaþi în activitãþile comunitãþii.
Îmi petreceam mult timp în casele de pe plajã ale prietenilor mei,
pe bãrcile lor sau zburând cu avioanele lor. Ei nu-ºi etalau
averea. O împãrþeau. Pentru ei, faptul de a fi bogat era ceva natu-
ral, nu ceva special. Era un stil ºi un standard de viaþã. Lor nu 
li se pãrea cã stilul lor de viaþã este cine ºtie ce mare grozãvie. 
Eu eram cel care credea cã stilul lor de viaþã era mare lucru,
simþindu-mã uneori incomod ºi alteori stingher; eram perfect
conºtient de standardul de viaþã care ne separa. La vârsta de 
12 ani, prietenii mei bogaþi au plecat sã studieze în ºcoli private ºi
eu am mers la liceul de stat, alãturi de ceilalþi copii care frecven-
taserã ªcoala Union.

N-am ºtiut nici cã sunt un ciudat pânã când nu m-am dus la
ºcoalã. La liceu, nicio fatã cu care voiam sã ies nu voia sã aibã
nimic de-a face cu mine. Nu eram interesant. Fetele populare
erau interesate de bãieþii rãi care erau mai mari, care fãceau parte
dintr-o gaºcã ºi care aveau maºini personale. Deºi intrasem în
echipa de fotbal a liceului ºi mã apucasem sã fac surfing, tot nu
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eram atrãgãtor, nu eram bãiat rãu ºi nu aveam maºinã. Eram
timid, gras ºi conduceam maºina break bej a familiei mele. Cu
siguranþã, nu eram suficient de tare.

În 1974, la vârsta de 27 de ani, pe când pãrãseam Infanteria
Marinã, ºtiam cã vreau sã fiu bogat, sã conduc maºini rapide ºi sã
ies în oraº cu femei frumoase. Deºi crescusem, slãbisem ºi mã
fãcusem mai înalt ºi mai puternic, în mintea mea încã eram gras,
timid ºi cam sãrac. ªtiam ce vreau! Doar cã nu ºtiam cum sã
ajung acolo. 

ªtiam cã vreau sã fiu antreprenor ºi sã investesc în imobile, dar
nu aveam nici bani, nici experienþã în domeniu. Cu cât mã gân-
deam mai mult la asta ºi cu cât comparam mai des viaþa pe care
mi-o doream cu cea pe care o duceam în realitate, cu atât îmi
dãdeam seama mai clar cã profesorii mei avuseserã dreptate.
Eram un tip obiºnuit. Nu aveam nici abilitãþi extraordinare, nici
talent. Nu eram inteligent. Ca sã devin bogat, trebuia sã gãsesc o
cale prin care sã reuºesc cel puþin sã mã situez deasupra nivelului
meu în toate privinþele.

Nu trãi sub posibilitãþile tale financiare!

Experþii financiari îi sfãtuiesc pe oameni sã trãiascã sub posi-
bilitãþile lor ºi sã-ºi facã un portofoliu diversificat de investiþii.
Mulþi oameni considerã cã acesta este un sfat inteligent. Însã,
dacã þii cont de un astfel de sfat, vei ajunge un om mediocru
pentru cã sfatul în sine este mediocru. Nu este un sfat rãu. Doar
cã este un sfat financiar mediocru. În plus, cine ar vrea sã trãiascã
sub posibilitãþile sale financiare?

În liceu, elevii încep sã se concentreze asupra punctelor lor
forte în plan academic ºi aleg sã meargã la cursuri care-i pot
propulsa înspre o carierã viitoare bine plãtitã. Elevii sunt împinºi
tot timpul de la spate ca sã ajungã inteligenþi, sã studieze mult ºi
sã ia note mari. Dupã absolvirea facultãþii, mulþi dintre ei fac ºi
studii postuniversitare, limitându-ºi alegerile ºi pregãtindu-se ca
sã devinã avocaþi, medici, contabili sau specialiºti în administra-
rea afacerilor. Mulþi medici, dupã ani întregi de chin pe bãncile
facultãþii de medicinã, fac o pregãtire adiþionalã pentru a deveni
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specialiºti — de exemplu, chirurgi sau interniºti. Studenþii la arte
devin artiºti care lucreazã cu argilã, uleiuri, acuarele sau care 
fac design ori muzicã. Studenþii talentaþi la sport se pregãtesc
pentru cariere de succes în fotbal, tenis, baschet sau golf. De fapt,
dacã mergi la evenimente sportive, vei vedea cã mulþi pãrinþi 
îºi susþin aprig copiii, strigându-le sã joace bine ºi dorindu-ºi 
ca echipa lor sã câºtige. Nimeni nu vrea sã joace într-o echipã
mediocrã. 

Mulþi dintre noi ºtiu cã, pentru a te descurca bine la ºcoalã ºi
pentru a avea o carierã de succes, trebuie sã facem tot posibilul ca
sã fim cei mai buni. Trebuie sã ne concentrãm asupra unui dome-
niu ºi sã studiem. Trebuie sã devenim specialiºti. Totuºi, când
vine vorba de bani, oamenii sunt sfãtuiþi sã-ºi facã un portofoliu
diversificat de investiþii, în loc sã se specializeze într-un anumit
tip de investiþii, ºi sã trãiascã sub posibilitãþile lor, mai degrabã
decât sã aibã un standard mai înalt de viaþã. 

Când am pãrãsit Infanteria Marinã, nu am vrut sã-mi iau o
slujbã mediocrã ºi sã trãiesc sub posibilitãþile mele. Pentru mine,
sã trãiesc sub posibilitãþile mele înseamnã sã trãiesc aºa cum trã-
iesc oamenii mediocri. Nu voiam sã conduc o maºinã mediocrã
sau sã trãiesc într-un cartier mediocru. ªtiam, de asemenea, cã,
dacã investesc într-un portofoliu diversificat, profitul meu din
investiþii va fi sub medie. ªtiam cã trebuie sã mã concentrez
asupra unui tip de investiþii, dacã vreau sã am un standard de
viaþã mai ridicat…, adicã un standard de viaþã la fel ca al vechilor
mei colegi de clasã care locuiau de partea cealaltã a podului. 

Când am aruncat o privire asupra lumii în care eram pe punc-
tul de a reintra dupã patru ani de studii militare ºi cinci ani petre-
cuþi în Marinã, am observat cã cei mai mulþi oameni muncesc din
greu ca sã fie deasupra nivelului mediu în plan profesional,
rãmânând, însã, sub nivelul mediu în plan financiar. 

Mi-am zis cã cea mai bunã cale de a-i depãºi pe studenþii de
nota 10, pe copiii bogaþi, pe profesorii care mã considerau
mediocru ºi pe fetele care nu voiau sã iasã cu mine era aceea de a
deveni bogat. Mi-am dat seama cã pot sã devin mai bogat decât
majoritatea oamenilor, pentru cã, atunci când vine vorba de bani,

206 UN IQ FINANCIAR MAI BUN



majoritatea oamenilor urmeazã sfaturi ºi strategii financiare de
nivel submediocru. 

De ce recomandã experþii 
diversificarea portofoliului de investiþii?

Aºa cum spune Warren Buffett: „Diversificarea portofoliului
este un scut împotriva ignoranþei. [Este] lipsitã de sens pentru cei
care ºtiu ce fac.“ De asemenea, Buffett a mai spus ºi urmãtorul
lucru, cu privire la managerii din domeniul financiar: „Profesio-
niºtii care lucreazã cu normã întreagã în alte domenii — de pildã,
dentiºtii — le oferã multe nespecialiºtilor. Dar, în ansamblu,
oamenii nu primesc nimic în schimbul banilor lor de la managerii
profesioniºti din domeniul financiar.“

Cred cã, atunci când mulþi experþi recomandã diversificarea
portofoliului, ei îºi iau, pur ºi simplu, o mãsurã de protecþie
împotriva ignoranþei lor. Presupun cã Buffett vrea sã spunã cã
acest sfat financiar submediocru este oferit de consultanþii sub-
mediocri investitorilor submediocri. 

Warren Buffett are o strategie financiarã diferitã. El nu-ºi
diversificã portofoliul. El se concentreazã asupra unui anumit tip
de investiþii. El cautã o afacere grozavã la un preþ grozav. El nu
cumpãrã o grãmadã de acþiuni, rugându-se ulterior ca mãcar una
dintre acestea sã-i aducã profit. El nu vrea sã obþinã profituri
medii sau sã joace la bursa de valori. Lui îi place sã deþinã con-
trolul asupra companiei în care investeºte, nu s-o conducã. Iar
când Warren vorbeºte despre investiþii, cuvintele lui cheie sunt
valoare intrinsecã, ºi nu portofoliu diversificat. 

Unul dintre motivele pentru care consultanþii financiari reco-
mandã diversificarea portofoliului de investiþii este cã nu sunt în
stare sã descopere companii grozave. Ei nu deþin controlul
asupra investiþiilor ºi cei mai mulþi dintre ei nu ºtiu sã conducã o
afacere. Consultanþii financiari sunt angajaþi, nu antreprenori,
aºa cum este Warren.
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Indivizii inteligenþi dau greº

Pe 24 august 2007, dupã prãbuºirea pieþei de credite, Wall
Street Journal a publicat un articol (scris de Justin Lahart ºi inti-
tulat „How the Quant Playbook Failed?“) despre felul în care
s-au depreciat fondurile bazate pe analize cantitative ºi adminis-
trate, se pare, de unii dintre cei mai inteligenþi indivizi de pe Wall
Street. Cu alte cuvinte, studenþii de nota 10 au ajuns sã ia note 
de 4. Iatã ce scrie în articolul respectiv despre ei:

„Chiar dacã ei nu folosesc aceleaºi scheme statistice, fondurile
bazate pe analize cantitative se axeazã pe abordãri similare ale
pieþei. Ei sunt pregãtiþi dupã aceleaºi metode statistice, studiazã
atent aceleaºi lucrãri academice ºi folosesc aceleaºi date istorice.
Prin urmare, pot ajunge uºor la concluzii similare cu privire la
modalitãþile de investiþie.“

Cu alte cuvinte, Wall Street angajeazã genii academice, stu-
denþi de nota 10 ºi absolvenþi ai celor mai bune ºcoli de afaceri
din lume care folosesc scheme computerizate sofisticate ca sã
investeascã bilioane de dolari, iar toþi ajung la acelaºi rãspuns.
Când aceste scheme indicã faptul cã este prielnic sã cumperi, toþi
cumpãrã aceleaºi acþiuni, cauzând un boom economic; ºi când
schemele indicã un prilej bun de vânzare, ei vând în masã, cau-
zând prãbuºirea pieþei. Asta da inteligenþã! 

În aparenþã… portofoliul de investiþii 
pare diversificat

În timp, am þinut legãtura cu doi foºti colegi de clasã, ambii
foarte inteligenþi ºi cu studii doctorale. Amândoi au slujbe foarte
bine plãtite, unul lucreazã la bancã ºi celãlalt, pentru o companie
petrolierã. Pe 9 noiembrie, dupã ce s-a prãbuºit bursa de valori,
amândoi au pierdut foarte mulþi bani, deºi aveau un portofoliu
diversificat. De-a lungul anilor, am reuºit sã discut despre aceastã
problemã cu fiecare în parte. I-am întrebat pe amândoi care a fost
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strategia lor de investiþii. Cei doi mi-au spus: „Am investit
într-un portofoliu foarte diversificat de acþiuni, obligaþiuni ºi
fonduri mutuale.“

Deºi nu le-am spus asta, voiam sã le arãt cã, de fapt, nu inves-
tiserã într-un portofoliu diversificat. În loc sã investeascã într-un
portofoliu diversificat, ei investiserã 100% în titluri de valoare, în
primul rând în bursa de valori. Ei nu se numãrau printre investi-
torii în proprietãþi imobiliare, în acþiuni ale companiilor private
sau în piaþa mãrfurilor, cum este producþia de petrol. Când piaþa
s-a prãbuºit, au pierdut totul. Nu aveau un portofoliu diversifi-
cat de investiþii, deºi aºa crezuserã. Din punct de vedere acade-
mic, IQ-urile celor doi treceau de nivelul mediu, dar IQ-urile lor
financiare erau submediocre. 

Cum sã-þi descoperi geniul

Din 1974 pânã în 1984, am dezvoltat ºi redezvoltat mai multe
afaceri. Eram hotãrât sã devin antreprenor. Exact ca un copil care
stã în picioare ºi cade de câteva ori înainte sã înveþe sã meargã, am
stat ºi eu în picioare ºi am cãzut de câteva ori înainte sã învãþ cum
merg lucrurile în domeniul antreprenorial. Motivul pentru care
am fãcut asta este cã voiam sã învãþ ce înseamnã sã fii în interiorul
domeniului, nu sã rãmân în afara lui. 

Din 1984 pânã în 1994, m-am format ca antreprenor educa-
þional, pentru cã eram interesat de felul în care decurge procesul
de învãþare. Deºi nu mi-a plãcut ºcoala, mi-a plãcut sã învãþ. 
De asemenea, voiam sã aflu de ce mã simþisem întotdeauna prost
în timpul ºcolii. În aceºti 10 ani, eu ºi Kim am construit o com-
panie de servicii educaþionale, prin intermediul cãreia asiguram
cursuri cu tematicã antreprenorialã ºi investiþionalã în birourile
noastre din Australia, Canada, Noua Zeelandã, Singapore ºi
Statele Unite. 

În aceastã perioadã, am fãcut lucrurile diferit, neþinând cont
aproape deloc de metodele tradiþionale de predare. În loc sã
creez un mediu în care sã se remarce prin inteligenþa lor numai
unul sau doi cursanþi, am creat un mediu în care toþi participanþii
se simþeau inteligenþi ºi puteau învãþa ceea ce le predam. În loc sã
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concureze unii cu alþii, membrii claselor de studiu cooperau. 
În loc sã-i oblig pe studenþi sã mã asculte turuind cursul, am
creat diferite jocuri de care mã foloseam ca sã le predau subiecte
specifice. În loc sã se plictiseascã, participanþii se simþeau provo-
caþi, activi ºi implicaþi. 

Pe baza experienþei mele de specialist pe probleme antrepre-
noriale, am creat jocul strategic CASHFLOW, primul joc de
predare simultanã a unor tehnici de contabilitate ºi investiþio-
nale. Dupã cum, probabil, se ºtie, contabilitatea poate fi cel mai
plictisitor subiect de pe pãmânt ºi investiþiile, cel mai înfricoºã-
tor. Prin combinarea acestor douã domenii într-un joc, procesul
de învãþare devine mai provocator ºi mai distractiv. O persoanã
poate sã joace acest joc de o mie de ori, cãci tot va învãþa de
fiecare datã câte ceva nou despre contabilitate, investiþii ºi chiar
despre ea însãºi. Jocul a fost lansat oficial în 1996. 

Când am învãþat mai multe despre mintea umanã ºi despre
felul în care decurge procesul de învãþare, am descoperit multe
lucruri despre sistemul ºcolar american, lucruri care m-au tulbu-
rat. Am aflat cã actualul sistem american de predare dãuneazã, de
fapt, creierului unui copil. Cu alte cuvinte, chiar ºi un elev de
nota 10 poate ajunge sã înveþe mai greoi din cauza sistemului
educaþional. Cu cât am studiat ºi am pus mai mult în practicã
tehnici de predare diferite la cursurile mele, cu atât am început sã
gãsesc tot mai multe dintre rãspunsurile pe care le cãutam ºi sã
înþeleg mai bine care erau motivele pentru care, la ºcoalã, eram
considerat mai mereu slab sau, în cazul cel mai fericit, un elev de
nivel mediu. 

Forme multiple de inteligenþã

În timpul cercetãrilor mele, am descoperit cartea Frames of
Mind: The Theory of Multiple Intelligences, de Howard Gardner.
Opera lui mi-a ascuþit simþurile ºi mi-a confirmat propriile pre-
supuneri cu privire la ceea ce mã mãcina. El susþine cã existã
ºapte forme de inteligenþã:
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1. lingvisticã;
2. logico-matematicã;
3. muzicalã;
4. corporalo-chinestezicã;
5. spaþialã;
6. interpersonalã;
7. intrapersonalã.

Cartea lui mi-a confirmat ceea ce bãnuiam în sinea mea; pur ºi
simplu, îmi lipseau formele de inteligenþã recunoscute de siste-
mul ºcolar, acestea fiind predominant lingvistice ºi logico-mate-
matice. Din cauza asta am rãmas corigent la englezã de douã ori
în liceu. Nu puteam sã scriu ºi sã pronunþ cuvintele, la fel cum nu
ºtiam nici sã pun corect semnele de punctuaþie. Nu am abilitãþi
lingvistice ºi nici logice.

În primul an de studiu la Academia de Marinã Comercialã,
engleza a devenit materia mea favoritã pentru cã aveam un profe-
sor extraordinar. Dacã nu ar fi fost acel profesor, poate cã azi n-aº
fi ajuns scriitor. Profesorul meu de englezã de la academie avea
abilitãþi interpersonale foarte dezvoltate, motiv pentru care putea
sã interacþioneze uºor cu noi. Îl respectam. În loc sã-mi vorbeascã
de sus, el m-a inspirat. Vorbeam cu el mai mult ca de la om la om
ºi mai puþin ca de la profesor la student. Cât am studiat engleza la
academie, mi-am dorit sã devin bun la aceastã materie ºi sã învãþ.
În loc sã iau din nou un calificativ F la englezã, am luat un B.

Am nevoie de siguranþã!

Mai târziu, ca membru al Infanteriei Marine, în Vietnam, inte-
ligenþa mea intrapersonalã mi-a salvat viaþa. Aceastã formã de
inteligenþã constã în abilitatea de a-þi controla emoþiile ºi de a-þi
îndeplini sarcinile, chiar dacã acestea îþi pun viaþa în pericol.
Mulþi oameni care nu au succes în plan financiar dau dovadã de
inteligenþe intrapersonale slab dezvoltate. Oamenii cu inteli-
genþe intrapersonale limitate spun adesea: „Am nevoie de un loc
de muncã sigur“ sau: „Sunã cam riscant…“ Acestea sunt gânduri
acaparate de emoþii, ºi nu dovezi de inteligenþã intrapersonalã. 
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Pe mãsurã ce am aflat mai multe despre Gardner ºi despre
teoria formelor multiple de inteligenþã, mi-am dat seama cã toþi
colegii mei de nota 10 aveau inteligenþe de naturã lingvisticã ºi
logico-matematicã ridicate. Lor le era uºor sã citeascã, sã scrie ºi
sã calculeze, dar mie îmi era foarte greu. Eu citeam ºi scriam încet
ºi nu-mi plãcea matematica decât atunci când se întâmpla sã-mi
mãsor barca sau sã-mi numãr banii, de exemplu. Formele mele
recunoscute de inteligenþã erau cea spaþialã, corporalo-chines-
tezicã ºi intrapersonalã; de aceea îmi plãcea sã mâzgãlesc diverse
lucruri în timpul orelor, sã-mi construiesc o barcã; de aceea,
când profesorii îmi spuneau cã n-o sã-mi gãsesc o slujbã bunã,
dacã nu iau note bune, eu nu mã simþeam ameninþat ºi cu atât mai
puþin motivat sã învãþ. 

În acest stadiu, ar fi bine sã te întrebi: în cazul tãu, care dintre
toate cele ºapte forme de inteligenþã sunt mai dezvoltate? Ar fi
bine sã le pui în ordine pe o foaie de hârtie, prima fiind cea mai
dezvoltatã ºi ultima, cea mai puþin dezvoltatã. Te încurajez sã
citeºti cartea lui Gardner. 

Trei pãrþi ale creierului

Se spune cã Albert Einstein ar fi afirmat urmãtorul lucru:
„Imaginaþia este mai importantã decât cunoaºterea.“

Ca expert pe probleme antreprenoriale, am fãcut multe cer-
cetãri în legãturã cu diferitele pãrþi ale creierului. În linii mari,
creierul uman are trei pãrþi principale, aºa cum reiese din ima-
ginea de la pagina urmãtoare.

1. Emisfera stângã. În general, aceastã parte a creierului este folo-
sitã pentru citit, scris, vorbit ºi probleme de logicã. Deci, copiii
care se descurcã bine la ºcoalã au emisfera stângã a creierului
foarte bine dezvoltatã.

Potrivit cãrþii lui Gardner despre formele multiple de inteli-
genþã, emisfera stângã este asociatã cel mai mult cu inteligenþele
lingvisticã, logico-matematicã ºi interpersonalã. Profesiile potri-
vite pentru oamenii care au astfel de abilitãþi cerebrale sunt: scri-
itor, om de ºtiinþã, avocat, contabil ºi profesor. 
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2. Emisfera dreaptã. Aceastã parte a creierului este, în general,
sediul imaginilor, al artei, al muzicii ºi al multor altor conexiuni
neliniare — facilitate de creativitate ºi imaginaþie. Conform cãrþii
lui Gardner, adesea inteligenþele muzicalã ºi spaþialã sunt aso-
ciate, cel mai mult, cu emisfera dreaptã. Profesiile potrivite
pentru oamenii care au astfel de abilitãþi cerebrale sunt: designer,
arhitect ºi muzician. 

3. Cerebelul. Acesta este cea mai puternicã dintre toate cele trei
pãrþi ale creierului, fiind supranumitã creierul primitiv. Dupã
toate probabilitãþile, creierul primitiv al omului se aseamãnã cu
creierul unui animal. Acesta nu gândeºte, ci mai degrabã reacþio-
neazã, luptã, fuge sau rãmâne inert. Potrivit cãrþii lui Gardner,
inteligenþa intrapersonalã este asociatã cel mai mult cu acest
sediu al activitãþii subconºtiente, cerebelul. Dupã pãrerea mea,
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inteligenþa intrapersonalã a unei persoane este cea care deter-
minã, în final, dacã aceasta are sau nu succes în viaþã, în dragoste,
precum ºi dacã este sãnãtoasã sau are bani. ªi asta pentru cã sub-
conºtientul este cea mai puternicã parte a creierului, mai ales în
situaþiile stresante. 

Prin intermediul inteligenþei corporalo-chinestezice, subcon-
ºtientul afecteazã, de asemenea, ºi miºcãrile corpului. De exem-
plu, în timpul jocului de golf, stresul îl poate face pe un jucãtor
sã se blocheze ºi sã rateze o loviturã simplã. La nivelul subcon-
ºtientului, o persoanã poate sã rãmânã de-a dreptul inertã ºi sã nu
întreprindã nicio acþiune de fricã sã nu facã vreo greºealã; sau
poate sã rãmânã mult timp pe aceeaºi funcþie profesionalã numai
pentru cã are un sentiment de siguranþã, ºi nu pentru cã-i place
ceea ce face. 

Oamenii cu un nivel dezvoltat al inteligenþei intrapersonale
au capacitatea de a controla dorinþele subconºtiente de a lupta,
de a fugi sau de a nu avea nicio reacþie. În loc sã fugã, ei pot con-
sidera cã este mai bine sã nu reacþioneze în niciun fel. În loc sã nu
reacþioneze deloc, poate cã li se va pãrea mai potrivit sã lupte.
Ideea este cã aceºti oameni au capacitatea de a decide care este cea
mai potrivitã reacþie subconºtientã într-o situaþie datã. Dacã sunt
supãraþi, pot sã vorbeascã cu calm. Când le este teamã de ceva, îºi
pot controla teama.

Oamenii gândesc diferit când subconºtientul este stãpânit de
fricã. De exemplu, când sunt fricoºi, ei îºi spun: „Nu pot sã fac
asta. Dacã nu reuºesc?“ sau: „E riscant.“ Prin opoziþie, o per-
soanã al cãrei subconºtient este într-o stare de luptã îºi va spune:
„Le arãt eu lor! O sã închei afacerea asta doar ca sã demonstrez
cã pot s-o fac!“

Este foarte important sã înveþi sã-þi controlezi subconºtientul
înainte sã te gândeºti la anumite lucruri ºi sã iei decizii. Când am
fost în Vietnam ºi am ales, în mod subconºtient, sã lupt, m-am
simþit mai bine, am pilotat elicopterul mai bine ºi am fost mai
încrezãtor în forþele proprii. Când mã aflam într-o stare de fugã
sau de teamã, gândeam ca un fricos. Deci controleazã-þi subcon-
ºtientul cu atenþie, înainte sã-þi foloseºti emisferele stângã ºi
dreaptã! 
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Profesiile stresante, în cadrul cãrora oamenii trebuie sã depunã
eforturi mari ca sã-ºi controleze reacþiile, sunt mai indicate
pentru persoanele cu o inteligenþã intrapersonalã dezvoltatã.
Profesiile care presupun un nivel mare de stres sunt: ofiþer de
poliþie, medici ºi asistente care lucreazã la camera de gardã, pom-
pieri ºi soldaþi. Aº spune cã ºi antreprenorii au nevoie de o inte-
ligenþã intrapersonalã dezvoltatã. 

Care parte a creierului îþi controleazã banii?

Pentru cã mã tot întrebam cum de existã atât de mulþi oameni
care una spun ºi alta fac, am fost curios sã aflu mai multe despre
creier ºi despre felul în care funcþioneazã acesta. De exemplu,
dacã întreb pe cineva: „Vrei sã fii bogat?“, cei mai mulþi oameni
îmi vor rãspunde pe baza unui raþionament logic facilitat de
emisfera stângã: „Da! Chiar vreau sã fiu bogat.“ Emisfera
stângã, sediul gândirii logice, nu gãzduieºte nicio problemã. Pro-
blema apare la nivelul subconºtientului, care transmite urmã-
torul mesaj: „Nu ºi tu! Tu n-o sã fii bogat niciodatã!“ sau:
„Cum sã ajungi bogat, dacã n-ai bani?“

De cele mai multe ori, teama subconºtientã de eºec îi trage pe
oameni înapoi. Numai cã profesorii se folosesc, ºi ei, de aceastã
fricã umanã de eºec ca sã-i motiveze pe elevi sã înveþe. Îmi
amintesc cã profesorii mei îmi spuneau: „Dacã nu iei note bune,
n-o sã obþii o slujbã bunã.“ Mai târziu în viaþã, când foºtii stu-
denþi de nota 10 se angajeazã pe niºte posturi bune, dar vor sã
facã o schimbare în carierã, rãmân prizonierii propriei frici. 

De exemplu, un fost student eminent care a învãþat la Harvard
ºi care mi-e prieten vrea sã-ºi schimbe profesia de avocat, dar nu
poate. Nu are curaj sã porneascã pe un drum nou de teamã cã va
eºua ºi cã nu va face destui bani. El îmi spune: „Am fost avocat
atât de mult timp, încât chiar nu ºtiu ce altceva aº putea face.
Cine o sã-mi dea mãcar atâta cât câºtig acum?“ Prietenul meu are
emisfera stângã dezvoltatã excelent, emisfera dreaptã subdez-
voltatã ºi subconºtientul scãpat de sub control.

Repet, subconºtientul este cea mai puternicã parte a creie-
rului. Activitatea subconºtientã este atât de puternicã, încât ne
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controleazã pânã ºi dependenþele. De exemplu, majoritatea fu-
mãtorilor intenþioneazã sã renunþe la fumat. Poþi sã-i expui unui
fumãtor toate efectele dãunãtoare ale fumatului; le va înþelege 
în mod logic, prin intermediul emisferei stângi. La fel, poþi sã-i
arãþi fumãtorului nenumãrate imagini oribile cu forme de cancer
pulmonar; le va înþelege ºi pe acestea, prin intermediul emisferei
drepte. Dar, dacã persoana în cauzã va simþi la nivelul sub-
conºtient dorinþa de a fuma, ea va fuma. În multe feluri, subcon-
ºtientul îþi controleazã viaþa, indiferent cã eºti un student de nota
10 sau unul de nota 4. Când vine vorba de bani, în cei mai mulþi
oameni se dã o luptã interioarã între pãrþile creierului. Din cauza
acestui conflict, mulþi oameni aleg sã trãiascã sub posibilitãþile
lor, când, în realitate, îºi doresc sã-ºi îmbunãtãþeascã standardul
de viaþã ºi sã fie bogaþi. 

Ca specialist pe probleme antreprenoriale ºi financiare, am
descoperit cã mulþi oameni, dintre care unii chiar foarte educaþi,
sunt dependenþi de sãrãcie. Ceva din creierele lor îi face sã rãmânã
sãraci. În loc sã transforme în aur tot ceea ce ating, ei transformã
totul în plumb. 

Lupta dintre pãrþile creierului

Ca profesor, aceastã luptã dintre pãrþile creierului m-a fãcut
curios. Am fost nedumerit de conflictul care se dãdea între gân-
direa logicã ºi gândirea ilogicã a unei persoane. Mi-am dat seama
cã adevãrata educaþie nu constã numai în faptul de a-i învãþa pe
elevi cum sã citeascã, sã scrie ºi sã memoreze rãspunsurile la
diverse întrebãri. Mi-am dat seama cã, pentru a fi eficientã, edu-
caþia trebuie sã fie centratã pe toate cele trei pãrþi ale creierului.
Acestea trebuie sã lucreze împreunã, ºi nu una împotriva celei-
lalte. Dacã o persoanã ar putea sã coordoneze ºi sã-ºi dezvolte
toate cele trei pãrþi ale creierului, ar avea o ºansã mai mare la
succes în viaþa realã. 

Problema educaþiei tradiþionale este cã aceasta vizeazã numai
o parte a creierului, emisfera stângã. Cu alte cuvinte, chiar dacã
emisfera ta stângã este aºa de bine dezvoltatã, încât te transformã
într-un adevãrat geniu, subconºtientul poate sã te transforme
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într-un cretin. Poþi sã valorifici excelent gândirea asociatã cu
emisfera stângã, dar, totodatã, sã fii terifiat la nivelul subcon-
ºtientului de ceea ce gândeºti prin intermediul emisferei respec-
tive. Cu toate cã sunt perfect capabili sã citeascã, sã scrie ºi sã
calculeze, mulþi oameni renunþã la ºcoalã pentru cã sunt îngroziþi
de un potenþial eºec; ei cautã sã aibã parte de siguranþã ºi nu de
oportunitãþi, în lumea realã. Aceºti oameni sunt învãþaþi sã punã
accent pe cunoaºtere, în defavoarea imaginaþiei — ºi în defavoa-
rea abilitãþii de a-ºi coordona toate cele trei pãrþi ale creierului.
Dupã ani întregi în care se luptã sã ajungã cei mai buni, aceºti
oameni sunt sfãtuiþi de experþii financiari sã-ºi facã un portofoliu
diversificat de investiþii ºi sã trãiascã sub posibilitãþile lor. Pentru
un subconºtient fricos, acest sfat sunã inteligent ºi logic. Ani de
zile, aceºti oameni au lãsat pe mâna experþilor financiari o parte
din propriul salariu sperând cã aceºtia ºtiu ce fac. În sens opus,
cel mai bogat investitor din lume, Warren Buffett, spune:
„Diversificarea portofoliului este un scut împotriva ignoranþei.“
Aºa este! 

O lume condusã de emisfere stângi

Lumea este condusã de oameni cu emisfera stângã bine dez-
voltatã. Problema este cã aceºti oameni cred cã creierul este
format numai din aceastã emisferã ºi cã în lume existã o singurã
formã de inteligenþã. Mulþi dintre ei nu sunt conºtienþi cã creie-
rul este format din mai multe pãrþi ºi cã existã mai multe forme
de inteligenþã. Când întrebi o persoanã care are emisfera stângã
foarte bine dezvoltatã care este definiþia inteligenþei, aceasta rãs-
punde: „Dacã eºti de acord cu mine, eºti inteligent. Dacã nu, eºti
un cretin.“

În lumea banilor, aceºti oameni cu emisfera stângã dezvoltatã
cred cã faptul de a face bani þine de niºte reguli, cã este ca o
ecuaþie matematicã. De aceea, odatã cu prãbuºirea pieþei, s-au
prãbuºit ºi multe fonduri. În spatele acestor fonduri au stat genii
academice care au adoptat, toate, aceeaºi formulã. Iatã un alt citat
din articolul lui Justin Lahart, „How the Quant Playbook
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Failed“, referitor la fondurile bazate pe analize cantitative ºi
publicat în ediþia din 24 august 2007 a ziarului Wall Street Journal:

„Câteva fonduri bazate pe analize cantitative, care folosesc
scheme statistice pentru identificarea unor strategii comerciale de
succes, au raportat pierderi masive în aceastã lunã. În repetate rân-
duri, managerii au arãtat cu degetul spre alte fonduri speculative
bazate pe analize cantitative, spunând, în fond, cã toate se axeazã
într-o mare mãsurã pe acelaºi tip de acþiuni ºi cã schemele compu-
terizate au indicat în acelaºi moment un prilej bun de vânzare, ceea
ce a dus la scãderea preþurilor acþiunilor ºi, evident, a afectat negativ
pe toatã lumea.“

Cu alte cuvinte, foºtii studenþi de nota 10 au fãcut uz de
inteligenþele lor lingvistice ºi logico-matematice, specifice emis-
ferei stângi, ca sã investeascã în bursa de valori, gãsind cu toþii
aceleaºi soluþii…, exact ca la ºcoalã. ªi cine plãteºte preþul pentru
pierderile cauzate de ei? În niciun caz foºtii studenþi de nota 10.
Ei au salarii fixe. Ei sunt angajaþi, nu investitori.

Cum sã ai succes folosindu-þi întregul creier

Warren Buffett a spus odatã: „Trebuie sã gândeºti singur. 
Mã uimeºte întotdeauna cã oamenii cu un IQ ridicat îi imitã pe
ceilalþi fãrã sã raþioneze.“

Ca antreprenor educaþional, mi-am þinut cursurile în aºa fel
încât sã-i fac pe studenþi sã gândeascã liber ºi sã creeze, în loc sã
imite. Am fost surprins de cât de înfricoºãtor li s-a pãrut acest
proces de predare multora dintre cursanþii mei. Cei mai mulþi
dintre ei trecuserã deja prin experienþa durã a pierderii siguranþei
oferite de locul de muncã, a constatãrii ºocante cã nu existã o for-
mulã magicã de investiþie ºi a nevoii de a evita greºelile, astfel cã
cea mai grea sarcinã a mea a fost sã-i fac sã uite de traumele res-
pective. Participanþii la cursuri erau oameni foarte educaþi, de
succes ºi inteligenþi, care voiau sã facã o schimbare în vieþile lor.
Nu erau sãraci, fãrã succes ºi neinstruiþi. 

Ca profesor, sarcina mea a fost sã le arãt cum sã-ºi foloseascã
formele principale de inteligenþã ºi toate cele trei pãrþi ale
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creierului ca sã aibã succes în plan financiar. Adesea, mi-am
denumit cursurile de afaceri prin formula: „Cum sã ai succes
folosindu-þi întregul creier“, ca sã captez atenþia oamenilor. 
De asemenea, obiºnuiam sã le spun: „Studenþii de nota 10
lucreazã pentru studenþii de nota 8 ºi studenþii de nota 9 lucreazã
pentru guvern.“ Este evident cã acest lucru nu-i mulþumea pe
studenþii de nota 10 care participau la cursurile mele, dar ei au
trecut peste acest amãnunt de îndatã ce le-am explicat care era
logica din spatele descoperirilor mele.

„Dialectele“ oamenilor sãraci ºi din clasa de mijloc

Recent, savanþii din domeniul neuronal au descoperit cã
creierul are în structura lui neuroni-oglindã. Mulþi dintre aceºti
savanþi considerã cã aceastã descoperire este mai importantã
decât descoperirea ADN-ului. În termeni foarte simpli, neuro-
nul-oglindã este la fel ca un copil care imitã tot ceea ce vede în jur
sau, altfel spus, se conformeazã proverbului cine se aseamãnã se
adunã. Mai exact, creierele noastre sunt programate sã imite ceea
ce vedem cã fac ceilalþi. Aºa se explicã faptul cã managerii fon-
durilor bazate pe analize cantitative investesc în aceleaºi acþiuni,
cã oamenii sãraci rãmân sãraci, deºi câºtigã foarte mulþi bani, ºi cã
un copil crescut în Anglia va vorbi un dialect diferit al limbii
engleze ºi va avea un accent diferit faþã de un copil nãscut în
Statele Unite sau Australia. 

Neuronii-oglindã care ne fac sã imitãm dialecte ºi accente ne
limiteazã orizontul ºi anturajul. Mulþi copii întâmpinã dificultãþi
când pleacã din Hawaii pentru cã vorbesc dialectul pidgin al
limbii engleze. Ca sã se simtã în largul lor, copiii din Hawaii vor-
bitori ai limbii pidgin merg adesea la ºcoli de pe continent care au
cluburi hawaiiene mari. Mulþi dintre copiii de la ªcoala Union
vorbeau limba pidgin. Copiilor de la ªcoala Riverside li se inter-
zisese sã vorbeascã acest dialect. Cred cã acest lucru mi-a influ-
enþat viaþa foarte mult, acesta fiind motivul pentru care am mers
la facultate în New York, ºi nu la Universitatea din Hawaii.

În lumea afacerilor ºi a investiþiilor, oamenii sãraci vorbesc
dialectul unei persoane sãrace. În loc sã foloseascã limbajul

CUM SÃ-ÞI CULTIVI GENIUL FINANCIAR 219



specific afacerilor ºi domeniului investiþiilor, ei se exprimã astfel:
„Programe guvernamentale, asistenþã socialã ºi ajutor.“ Clasa de
mijloc are un dialect diferit. Aceasta spune: „Diversificã-þi por-
tofoliul ºi trãieºte sub posibilitãþile tale.“ Buffett, cel mai bogat
investitor din lume, spune: „Nu se reduce totul la faptul cã vreau
bani. Îmi place sã fac bani ºi sã vãd cum se înmulþesc.“ Acesta
este un exemplu de dialect diferit al limbii engleze, care reflectã
un creier diferit în ceea ce priveºte neuronii-oglindã.

Fiecare grup de oameni vorbeºte un dialect diferit. De exem-
plu, când jucãtorii de golf se adunã laolaltã, ei vorbesc o variantã
complet diferitã a limbii engleze. Când menþioneazã termenul
birdie1, ei nu spun cã au fost la vânãtoare de pãsãri sãlbatice pe
terenul de golf. Oriunde în lume, când un jucãtor de golf îi spune
unui alt om de pe teren: „I shot a birdie!“2, orice jucãtor de golf
ºtie cã acea persoanã a bãgat mingea în gaurã din mai puþine lovi-
turi decât trebuie, ceea ce înseamnã cã jocul a fost peste nivelul
mediu.

La fel ca jucãtorii de golf, ºi oamenii bogaþi au dialectul lor,
întrucât au creiere diferite ºi neuroni-oglindã diferiþi de restul
oamenilor. La nouã ani, când am traversat podul spre lumea boga-
þilor, mi s-a schimbat viaþa. Am ales sã nu trãiesc sub posibilitãþile
mele ºi sã nu am un portofoliu de investiþii diversificat. Acesta este
motivul pentru care nici mãcar atunci când am fost falit nu am
condus maºini ieftine, nu am purtat haine ieftine ºi nu am locuit
într-un cartier ieftin. Este o chestiune de neuroni-oglindã ºi de
standard de viaþã. 

Astãzi, savanþii din domeniul neuronal cred cã neuronii-oglindã
sunt cele mai puternice elemente implicate în procesul de învã-
þare care are loc în creierele noastre. Acest lucru ne ajutã sã
înþelegem cum se face cã, în clasã, profesorii au elevii lor prefe-
raþi. Din moment ce profesorii au, în general, emisfera stângã
mai dezvoltatã, ei au tendinþa sã-i favorizeze pe copiii cu încli-
naþii similare în materie de inteligenþã. Pe de altã parte, aceºti
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profesori au tendinþa de a-i marginaliza pe copiii cu talent artistic,
muzical, care sunt creativi, învaþã repede sau care nu sunt uºor de
intimidat. Înainte de a merge la facultate, copiii care nu au abilitãþi
lingvistice ºi logico-matematice nu au nicio ºansã sã se remarce.
Ei sunt etichetaþi ºi daþi la o parte. Este trist cã, adesea, aceºti copii
marginalizaþi terminã liceul cu sentimentul cã sunt proºti. Imagi-
neazã-þi cum ar fi sã þi întâmple þie asta la o vârstã fragedã. Cum
te afecteazã o asemenea etichetã pentru tot restul vieþii?

În 1966, în cadrul unui experiment condus de profesorul
Robert Rosenthal de la Harvard împreunã cu Lenore Jacobson,
profesorilor li s-a spus cã anumiþi copii din clasele lor erau genii,
deºi nu era adevãrat. În aproape toate cazurile, acei copii au
primit note incredibil de mari. Cu alte cuvinte, cercetãtorii au
descoperit cã percepþia profesorului asupra inteligenþei copilului
este cea care are cea mai mare influenþã asupra procesului de
învãþare a copilului. În lumea investiþiilor, acest lucru se numeºte
favorizare; în relaþiile dintre rase, este cunoscut ca prejudecatã.
Aºa acþioneazã neuronii-oglindã. 

În termeni simpli, creierul, prin intermediul neuroni-
lor-oglindã, funcþioneazã asemenea emiþãtoarelor ºi receptoa-
relor de televiziune. Chiar dacã nu schimbãm, propriu-zis nicio
vorbã, creierele noastre comunicã la un nivel foarte profund. 
De exemplu, atunci când intrã într-o camerã, cei mai mulþi
oameni pot spune imediat care persoanã de acolo îi este simpa-
ticã sau antipaticã, deºi nimeni nu spune nimic. ªi acum vine
partea cea mai durã. Am învãþat cã, dacã eu nu mã plac, n-o sã mã
placã nici ceilalþi. În multe situaþii, o altã persoanã nu face decât
sã-mi transmitã înapoi aceiaºi stimuli emiºi de mine cãtre ea. 
Cu alte cuvinte, dacã eu cred cã sunt un ratat, celelalte persoane
vor crede despre mine cã sunt un ratat.

Vestea bunã este cã putem schimba percepþia celorlalþi oameni
despre noi prin schimbarea modului în care ne autopercepem.
Acest lucru este posibil prin adaptarea neuronilor-oglindã. Nu
este uºor, dar este realizabil. De exemplu, dacã eu nu mi-aº fi
schimbat modalitatea de autopercepþie, nu aº fi întâlnit-o ºi nu
m-aº fi cãsãtorit niciodatã cu o femeie frumoasã cum e Kim,
Donald Trump nu ar fi prietenul meu ºi astãzi nu m-aº bucura de
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stabilitate financiarã. Dacã nu mi-aº fi schimbat în mod conºtient
modalitatea de autopercepþie, probabil cã aº fi ºi acum tot un om
timid, gras, sãrac ºi care vorbeºte limba pidgin.

Deºi am absolvit o ºcoalã foarte bunã, la încheierea studiilor
nu am avut deloc sentimentul cã sunt inteligent. Am plecat de
acolo cu sentimentul cã existã oameni inteligenþi la nivelul cãrora
nu o sã mã pot ridica niciodatã. În vremea aceea, eram un om
mediocru. Când am fost la interviuri de angajare, primele între-
bãri care mi-au fost adresate au fost ce ºcoalã am frecventat ºi
dacã am diplomã de masterat — pentru cã, dacã aº fi avut o
diplomã de masterat, aº fi avut ºanse mai mari de angajare. 
Din nou, deºi cãutam sã intru în lumea afacerilor, eram încã în
clasã, într-o lume dominatã de inteligenþa emisferelor stângi. 
În 1974, în timp ce lucram pentru Xerox, pentru cã le promi-
sesem celor din companie cã o sã-mi iau diploma în adminis-
trarea afacerilor, am început sã cercetez modul de funcþionare a
creierului ºi diferite modalitãþi de a învãþa ºi de a preda. Cãutam
o cale de a câºtiga dupã regulile mele, nu ale lor. 

Fiind crescut într-o familie de profesori, mi-am dat seama cã
profesorii mãsoarã succesul unei persoane raportându-se la
ºcoala la care merge ea ºi la câte diplome de studii superioare are
acea persoanã. În lumea marilor afaceri, a fost cam la fel. În
majoritatea corporaþiilor mari, angajaþii trebuie sã dea dovadã de
prestigiu prin diplome de studii eliberate de instituþii de învã-
þãmânt recunoscute. Cu alte cuvinte, absolvenþii instituþiilor Ivy
League sunt mai buni decât absolvenþii universitãþilor de stat,
care sunt mai buni decât absolvenþii facultãþilor mici. În lumea
marilor afaceri, faptul cã ai studiat la o anumitã instituþie îþi poate
oferi posibilitatea obþinerii unei slujbe mai bune, a unui titlu mai
bun ºi a unui salariu mai bun. Aceasta este mãsura succesului. 

Stând pe lângã tatãl meu bogat, mi-am dat seama cã el mãsura
succesul în funcþie de suma de bani pe care o fãcea, de oamenii cu
care-ºi petrecea timpul, de libertatea de a munci sau nu ºi în
funcþie de numãrul de locuri de muncã pe care le oferea. Mi-am
dat seama cã trebuie sã aleg una dintre aceste mãsuri ale succe-
sului, în funcþie de care sã-mi construiesc viaþa. Din moment ce
nu credeam cã voi putea ieºi învingãtor alegând jocul de-a ºcoala
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ºi de-a afacerile mari, al tatãlui meu sãrac, mi-am zis cã am o
ºansã mai mare sã reuºesc, dacã aleg jocul tatãlui meu bogat.
Atunci a început adevãrata mea educaþie. 

M-am hotãrât sã calc pe urmele tatãlui meu bogat, adicã sã
devin antreprenor ºi investitor imobiliar. ªtiam cã am o ºansã
mai mare în aceste domenii. Studenþii de nota 10 erau, în general,
angajaþi, îºi cãutau slujbe foarte bine plãtite ºi investeau în titluri
de valoare precum acþiunile, obligaþiunile ºi fondurile mutuale.
Din moment ce eu eram un student de nota 8, mi-am dat seama
cã, dacã vreau sã reuºesc în viaþã, trebuie sã-mi folosesc toate cele
trei pãrþi ale creierului, ºi nu numai emisfera stângã. 

Iatã ce întrebãri trebuie sã-þi pui în acest punct:

• Cum mãsori tu succesul?
• Care este domeniul în care ai cele mai multe ºanse de reuºitã?
• Este creierul tãu orientat spre succes?
• Cele trei pãrþi ale creierului tãu lucreazã împreunã sau una

împotriva celeilalte?

Douã dezavantaje

De-a lungul anilor, am descoperit cã oamenii se lovesc de
douã dezavantaje ale sistemului de învãþãmânt, când vine vorba
de bani. Acestea sunt:

1. În instituþiile de învãþãmânt nu se predã mare lucru despre
bani. Chiar ºi un student de nota 10 ºtie foarte puþine lucruri
dupã ce încheie studiile. Ba mai mult, prin intermediul compo-
nentelor creierului recent descoperite, neuronii-oglindã, cei mai
mulþi dintre noi învaþã lucruri despre bani de la niºte oameni care
nu sunt, nici ei, inteligenþi în plan financiar. De aceea sunt atât de
mulþi oameni care aspirã la clasa de mijloc, adicã trãiesc sub posi-
bilitãþile lor, economisesc bani ºi nu fac împrumuturi.

2. În instituþiile de învãþãmânt nu se pune accent pe stimularea
activitãþii subconºtiente. De fapt, în loc sã se preocupe de edu-
caþie, profesorii fac apel la frica elevilor pentru a-i motiva sã
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înveþe, ameninþã în loc sã predea, imitã în loc sã inoveze, îi
pedepsesc pe cei care greºesc, în loc sã-i încurajeze, preferã sã
punã în practicã o tehnicã veche de predare, în loc sã fie inven-
tivi, ºi preferã sã-i cânte-n strunã unei persoane, în loc sã-i spunã
adevãrul verde-n faþã. 

Ca urmare a acestor douã dezavantaje ale instituþiilor de
învãþãmânt, mulþi oameni cumpãrã când ar trebui sã vândã, eco-
nomisesc când ar trebui sã cheltuiascã, cheltuiesc când ar trebui sã
economiseascã, sunt fricoºi când ar trebui sã fie curajoºi ºi sunt
curajoºi când ar trebui sã fie fricoºi. 

Iatã câteva exemple de comportamente necontrolate, iraþio-
nale, prosteºti în plan financiar, induse de cerebel, sediul sub-
conºtientului:

1. Toate fondurile bazate pe analize cantitative vând simultan.
Acest lucru duce la prãbuºirea pieþei, pentru cã toate au
investit în aceleaºi acþiuni. Fondurile au vândut când tre-
buiau sã cumpere. Panica se naºte în subconºtient. Imitarea
vine din frica de a fi diferit, aºa cã fondurile fac toate acelaºi
lucru, în loc sã apeleze la tehnici creative ºi sã-ºi asume
riscul aplicãrii unor metode diferite. 

2. Când oamenilor li se acordã o mãrire de salariu sau când
intrã în posesia unei sume de bani, aceºtia cheltuiesc sur-
plusul, pentru cã aºa le place, în loc sã-ºi achite datoriile
rele. Cunosc un gentleman care a moºtenit aproape un
milion de dolari de la pãrinþii lui. Imediat dupã aceea, ºi-a
cumpãrat o casã mare ºi douã maºini noi cu bani luaþi de la
bancã. În loc sã-ºi achite datoriile rele, ºi-a cheltuit, exaltat,
banii ºi a fãcut datorii ºi mai mari. Astãzi, acest om este
sãrac ºi se luptã sã-ºi pãstreze casa. 

3. Când economia înregistreazã o scãdere, „departamentul de
prevenire a vânzãrilor“ al multor companii preia controlul
asupra vânzãrilor. Când scad vânzãrile, majoritatea com-
paniilor taie din fondurile pentru publicitate ºi promovare
ºi reduc numãrul agenþilor de vânzãri. Numai cã, în loc 
sã economiseascã, totuºi compania ar trebui sã cheltuiascã.
Deci, când economia merge prost, compania trebuie sã
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cheltuiascã mai mult pe servicii de publicitate ºi promovare,
sã angajeze mai mulþi agenþi de vânzãri, sã ofere mai multe
stimulente pentru vânzãri ºi sã adopte tehnici mai creative
de vânzare. În loc ca situaþia vânzãrilor sã cadã sub respon-
sabilitatea „departamentului de achiziþii pentru vânzãri“,
conducerea acestui sector este preluatã de departamentul
de prevenire a vânzãrilor. În mai toate companiile, acest
departament este alcãtuit din oameni care au emisfera stângã
bine dezvoltatã, adicã din contabili, avocaþi ºi angajaþi sala-
riaþi — toþi fiind, în general, oameni care, deºi au emisferele
stângi bine dezvoltate, sunt stãpâniþi de fricã la nivelul
subconºtientului. Când departamentul de prevenire a vân-
zãrilor preia controlul asupra sectorului de vânzãri, mulþi
angajaþi îºi pierd slujbele. Dupã pãrerea mea, când vremu-
rile sunt grele, ar trebui daþi afarã tocmai câþiva angajaþi din
acest departament. 

Cerebelul are impresia cã este inteligent. Subconºtientul poate
fi atât cel mai bun prieten al tãu, cât ºi cel mai mare duºman al
tãu. Pentru ca o persoanã sã poatã sã-ºi analizeze obiectiv activi-
tatea subconºtientã ºi sã-ºi dea seama care laturã a subconºtien-
tului — cea prietenoasã sau cea duºmãnoasã — o controleazã, ea
trebuie sã fie foarte inteligentã. Când vine vorba de subiecte care
se rãsfrâng asupra laturii emoþionale, precum banii, sexul, religia
ºi politica, o persoanã trebuie sã aibã un intelect foarte evoluat ca
sã se poatã detaºa de acestea, sã asculte obiectiv diverse opinii cu
privire la ele ºi apoi sã le analizeze clar trecându-le atât prin fil-
trul emisferei stângi, cât ºi prin cel al emisferei drepte. Activitatea
subconºtientã este doar creativã, nu ºi inteligentã, ºi nu este capa-
bilã sã cântãreascã argumente pro ºi contra. 

Când te cerþi cu un cretin

Este imposibil sã porþi o conversaþie logicã cu o persoanã care
se exprimã în funcþie de ceea ce-i dicteazã subconºtientul, deoa-
rece acesta nu este logic. De fapt, subconºtientul nu gândeºte
deloc. El nu ºtie decât sã reacþioneze. Problema este cã, chiar ºi
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atunci când oamenii se exprimã în funcþie de ceea ce le dicteazã
subconºtientul, sunt convinºi cã discutã logic ºi inteligent. De
exemplu, când îi sugerez unui afacerist cã, în timpul unei rece-
siuni economice, trebuie mai degrabã sã cheltuiascã decât sã
economiseascã, în majoritatea cazurilor, subconºtientul lui preia
controlul asupra creierului ºi-l face pe afacerist sã gãseascã
motive „logice“ pentru care trebuie sã reducã din cheltuieli, sã
concedieze angajaþi ºi sã implementeze diverse mãsuri de econo-
misire a banilor. Pentru majoritatea afaceriºtilor, toate aceste
lucruri sunt logice ºi inteligente. Ei nu vor sã înveþe mai multe.
Minþile lor au decis deja asupra soluþiei. Creierele lor nu sunt
deschise spre idei noi.

Dacã insiºti asupra subiectului, afaceristul devine chiar defen-
siv. El îºi apucã scutul ºi, în loc sã fugã, sare la luptã. Îºi va susþine
decizia pânã în pânzele albe, cãutând sã-þi dovedeascã faptul cã
are dreptate. În loc sã se arate dispus sã înveþe lucruri noi, el se
transformã într-un cretin. Problema este cã, dacã te cerþi cu un
cretin, devii la fel de cretin ca el. 

Unul dintre motivele pentru care oamenii sãraci rãmân sãraci
toatã viaþa este cã activitatea subconºtientului lor este specificã
unei persoane sãrace. Când discut cu oameni care au dificultãþi
financiare, mulþi sar sã-ºi apere dreptul de a fi sãraci. Ei spun
lucruri precum: „Prefer sã fiu sãrac ºi fericit decât bogat ºi nefe-
ricit!“ sau: „Ca sã fii bogat, trebuie sã fii escroc.“ Dacã-i con-
trazici, în încercarea de a le deschide minþile cãtre idei noi,
subconºtientul lor se va închide ºi mai mult, iar ei vor deveni ºi
mai siguri pe ceea ce cred. În curând, tu ºi celãlalt veþi deveni doi
cretini care au o disputã amicalã.

Situaþia este similarã ºi în cazul multor angajaþi ºi directori
bine plãtiþi cãrora le convine slujba lor, dar care-ºi doresc sã facã
altceva în plan profesional. În loc sã facã ceea ce vor, ei cautã ºi
gãsesc în propriul subconºtient argumente „logice ºi înþelepte“
pentru care nu este bine sã-ºi schimbe slujba. Când li se aduce la
cunoºtinþã cã, în calitate de angajaþi bine plãtiþi, trebuie sã plã-
teascã taxe mari la stat, ei rãspund: „Ei bine, n-am ce face, trebuie
sã le plãtesc.“ Dacã sunt presaþi ºi informaþi cu privire la posibili-
tatea de a face investiþii mai bune, de a avea profituri mai mari ºi
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de a plãti taxe mai mici, ei rãspund: „Mi se pare riscant.“ Fricoºi,
aceºti oameni exclud oportunitãþile noi. Dacã îi contrazici, evi-
dent cã se transformã în cretini.

Ca sã-þi schimbi viaþa… schimbã mediul!

În timpul cercetãrilor mele despre educaþie ºi despre felul în
care decurge procesul de învãþare, am înþeles limpede cã mediul
face mai mult pentru educaþie decât orice profesor. Acest lucru
justificã importanþa celei mai recente descoperiri a savanþilor din
domeniul neuronal, neuronii-oglindã care intrã în componenþa
creierului. Oamenii de ºtiinþã au descoperit în sfârºit ceea ce
mulþi dintre noi ºtiau deja; dacã vrei sã-þi schimbi viaþa, trebuie
sã-þi schimbi comportamentul. 

Cei mai mulþi dintre noi ºtiu cã, dacã vrem sã slãbim, avem mai
multe ºanse sã reuºim dacã mergem la salã, ºi nu la restaurant.
Dacã vrem sã studiem, probabil cã este mai bine sã facem acest
lucru într-o bibliotecã liniºtitã, în loc sã încercãm sã citim în timp
ce conducem maºina (aºa cum am vãzut cã fac unii oameni). Dacã
vrem sã ne relaxãm, este necesar ca, dupã ce plecãm de la muncã,
sã facem o plimbare pe plajã sau sã urcãm pe munte. În fine, dacã
vrei sã fii bogat, trebuie sã gãseºti un mediu propice pentru reali-
zarea acestui lucru, un mediu care-þi stimuleazã toate cele trei pãrþi
ale creierului. În mod ironic, pentru majoritatea oamenilor acest
mediu nu este reprezentat nici de locul de muncã, nici de ºcoalã. 

Influenþa mediului

Dacã vrei sã devii bogat ºi sã ai mai mult succes, este extrem
de important sã te integrezi într-un mediu care-þi stimuleazã
treptat toate cele trei pãrþi ale creierului. 

Pânã în 1974, am avut destul timp ca sã-mi dau seama cã rostul
meu nu era sã mã angajez, sã lucrez pentru un fost student de 
nota 10. De exemplu, un medic sau un avocat nu m-ar angaja
niciodatã, pentru cã medicii ºi avocaþii au nevoie sã fie înconjuraþi
de oameni cu o bunã pregãtire academicã ºi profesionalã. Un
medic nu vrea sã aibã pe lângã el o asistentã neîndemânaticã, aºa
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cum niciun avocat nu vrea sã lucreze alãturi de un asistent incom-
petent.

Din moment ce eu fusesem un student de nota 8, trebuia sã
gãsesc o cale prin care sã-i determin pe foºtii studenþi de nota 10
sã lucreze pentru mine. Atunci m-am hotãrât sã calc pe urmele
tatãlui meu bogat ºi sã mã fac antreprenor ºi investitor imobiliar,
ºi nu sã urmez exemplul tatãlui meu sãrac care fusese un student
de nota 10 ºi alesese sã se facã profesor. Am ales sã devin antre-
prenor ºi investitor imobiliar, pentru cã învãþ greu ºi pentru 
cã ºtiam cã am nevoie de timp ca sã mã formez. Nu voiam sã
devin bogat cu una, cu douã. Cãutam un mediu care sã mi se
potriveascã, unde sã pot petrece foarte mult timp ºi sã învãþ
încet-încet cum stau lucrurile. 

Un alt motiv important pentru care am ales sã mã fac antre-
prenor a fost cã puteam sã mã înconjor de oameni inteligenþi.
ªtiu cã nu am abilitãþi lingvistice ºi logico-matematice, aºa cã am
nevoie de astfel de oameni în echipa mea. Încã sunt mediocru 
în ceea ce priveºte scrisul, matematica ºi atenþia la detalii. Cu pri-
vire la sporturi, ºtiu cã sunt mai bun la sporturi de echipã, pre-
cum fotbal, rugbi ºi canotaj. Nu sunt bun la sporturi individuale
precum golful sau tenisul. ªtiind toate aceste lucruri despre
mine, mi s-a pãrut mai logic sã mã înconjor de oameni inteligenþi
cãrora le place, de asemenea, sã facã parte dintr-o echipã. 

Din experienþa mea de pânã acum, am constatat cã mulþi dintre
oamenii inteligenþi nu lucreazã bine în echipã; iatã cum se face cã au
fost eminenþi în ºcoalã, trecând testele pentru care depuneau efor-
turi individuale. În lumea afacerilor mele, susþin teste în fiecare zi,
dar nu individual. În lumea afacerilor mele, trec testele ºi rezolv
diverse probleme împreunã cu o echipã de oameni inteligenþi. Cu
alte cuvinte, sunt genial, atunci când lucrez în echipã. Alþi oameni,
cum este ºi Tiger Woods, îºi afirmã geniul în mod individual.
Acum gândeºte-te: eºti mai bun pe cont propriu sau în echipã?

Afirmã-te în felul tãu!

Faptul cã vorbesc mereu de antreprenori ºi de investitori imo-
biliari nu înseamnã cã trebuie sã te afirmi neapãrat în aceste
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domenii. Eu nu te îndemn sã faci neapãrat ceea ce fac eu din
punct de vedere profesional. Ceea ce vreau sã-þi spun este cã ar fi
bine sã cauþi un mediu propice pentru învãþare, care sã-þi creascã
ºansele de izbândã în plan financiar. Descoperã un mediu potri-
vit pentru tine! Cautã o modalitate proprie prin care sã faci bani!
De exemplu, dacã tu crezi cã poþi sã ajungi un jucãtor profesio-
nist de golf, atunci este evident cã trebuie sã petreci foarte mult
timp pe terenul de golf angrenându-þi neuronii-oglindã din creier
într-un proces de învãþare în care sã fii acompaniat de cei mai
buni jucãtori de golf pe care îi poþi gãsi.

Descoperirea neuronilor-oglindã din creier este importantã
pentru mine, pentru cã, încã din 1974, mi-am petrecut cea mai
mare parte din timp cu antreprenori ºi investitori imobiliari.
Caut constant noi oportunitãþi de afaceri alãturi de antreprenori
ºi investitori imobiliari extraordinari. De aceea am acordat o
mare importanþã faptului cã am scris o carte cu Donald Trump
în 2006. Nu m-a interesat numai cartea în sine, ci ºi oportuni-
tatea grozavã de a învãþa lucruri de la un om extraordinar prin
intermediul neuronilor-oglindã. Faptul cã am petrecut timp cu
el mi-a schimbat perspectiva asupra afacerilor, vieþii ºi standar-
dului de viaþã, ajungând la un cu totul alt nivel… Acest lucru a
fost asemãnãtor cu momentul trãit la nouã ani, când am traver-
sat podul ºi am ajuns în zona în care se aflau casele prietenilor
mei bogaþi.

Cum sã descoperi mediul potrivit

Astãzi, sunt chemat sã þin cursuri pe probleme antrepreno-
riale la multe ºcoli de afaceri. Cu privire la IQ-ul financiar nr. 1,
cum sã faci mai mulþi bani, studenþii mã întreabã adesea: „Cum
gãsesc investitori?“ sau: „Cum cresc capitalul?“ Le înþeleg
curiozitatea, pentru cã ºi pe mine m-au bântuit aceste întrebãri
dupã ce am demisionat din cadrul companiei Xerox, unde aveam
o oarecare siguranþã, ºi am hotãrât sã mã fac antreprenor. 
Nu aveam bani deloc ºi nimeni nu voia sã investeascã alãturi de
mine. Firmele cu capital investiþional nu-mi bãteau la uºã. 
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Rãspunsul meu cãtre studenþii de la ºcoala de afaceri suna aºa:
„O faci, pur ºi simplu. O faci pentru cã trebuie s-o faci. Altfel,
ieºi din afaceri. Astãzi, deºi am destui bani, nu fac altceva decât sã
acumulez capital. ªi asta face ºi Donald Trump, prietenul meu.
Sarcina lui este sã acumuleze capital. Aceasta este cea mai impor-
tantã îndatorire a unui antreprenor. În calitate de antreprenori,
eu ºi Donald acumulãm capital de la trei grupe de oameni. Este
vorba de clienþi, investitori ºi angajaþi. Ca antreprenor, sarcina ta
este sã-i convingi pe clienþi sã-þi cumpere produsele. Dacã poþi
sã-i convingi pe clienþi sã-þi dea bani, adicã sã-þi cumpere pro-
dusele, investitorii îþi vor da, ºi ei, foarte mulþi bani dupã aceea. 
ªi dacã ai angajaþi, sarcina ta este sã-i determini sã producã ºi sã
câºtige cel puþin de 10 ori mai mult decât le dai tu lor prin salariu.
Dacã nu poþi sã-þi convingi angajaþii sã producã cel puþin de 
10 ori mai mult decât le dai tu, vei ieºi din afaceri, caz în care nu
mai trebuie sã faci bani.“

Evident cã acest rãspuns nu este tocmai ceea ce s-ar aºtepta
studenþii din domeniul administrãrii afacerilor sã audã. Majori-
tatea cautã o formulã magicã, o reþetã secretã, un plan de afaceri
prin care sã se îmbogãþeascã rapid. Mulþi profesori de la ºcolile
de afaceri la care predau ºi eu se simt jenaþi de prezenþa mea,
pentru cã cei mai mulþi dintre ei þin cursuri cu tematicã antrepre-
norialã, dar fãrã sã fie antreprenori. Mulþi dintre ei au nevoie de
salariu ºi de un loc de muncã stabil ºi sperã cã, dupã susþinerea
cursurilor, li se va prelungi durata postului în ºcolile respective.
ªi în acest caz, jena celorlalþi profesori faþã de mine este un efect
al neuronilor-oglindã din creierele lor, care se opun gândurilor
contrarii. Conducerea multor ºcoli de afaceri preferã sã coopteze
pentru susþinerea cursurilor cu tematicã antreprenorialã mai
degrabã directori, adicã angajaþi, decât antreprenori. 

Ochii spun adevãrul

Când le explic studenþilor ce trebuie sã faci pentru creºterea
capitalului, mã uit în ochii lor. Circa 70–90% dintre ei se înspãi-
mântã de ceea ce aud. Mã privesc cu niºte ochi speriaþi, sticloºi ºi
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mã ascultã respirând întretãiat. Sângele din emisferele lor drepte
ºi stângi se scurge tot în creierul primitiv, cea mai veche parte a
cerebelului. Prin opoziþie, aproximativ 10% dintre studenþii din
salã chicotesc ºi zâmbesc. Le place rãspunsul meu. Ochii lor se
aprind ºi-i vãd cum devin tot mai entuziasmaþi. Ei ºtiu cã vor
reuºi. ªtiu cã pot sã-i întreacã pe ceilalþi colegi ai lor. ªtiu cã pot
sã devinã antreprenori. În ciuda unui mediu care înfloreºte hrã-
nindu-se din frica lor de eºec, toate cele trei pãrþi ale creierelor
lor lucreazã împreunã. 

Stimularea celor trei pãrþi ale creierului

Dacã existã cineva printre voi care a jucat jocul CASHFLOW,
probabil cã acea persoanã ºtie cã, pentru a-l câºtiga, trebuie sã ai
multe cunoºtinþe financiare (emisfera stângã) ºi o dozã mare de
creativitate (emisfera dreaptã). Din moment ce este doar un joc
ºi banii cu care joci sunt falºi, frica de eºec sau teama cã-þi vei
pierde banii este mult mai micã decât în realitate, neutralizând
activitatea subconºtientã mai mult sau mai puþin, în funcþie de
jucãtor. Odatã ce înþelegi jocul, activitatea subconºtientã trece 
de la fricã la entuziasm ºi bucuria de a câºtiga. Procesul de învã-
þare devine distractiv ºi interesant. Toate cele trei pãrþi ale creie-
rului sunt stimulate ºi acþioneazã cumpãtat. Acest joc ajutã la
stimularea întregului creier. 

Conul învãþãrii

În 2005, Universitatea de stat din Arizona a realizat un studiu
cu privire la viabilitatea jocului meu în predarea contabilitãþii ºi a
tematicii investiþionale pentru studenþii de la ºcolile de afaceri.
Descoperirile cercetãtorilor au fost pozitive ºi favorabile. Con-
cluzia lor a fost cã studenþii învaþã mai rapid ºi reþin cunoºtinþele
mai bine prin intermediul jocului meu decât prin alte metode de
predare. 

De asemenea, cei de la Universitate mi-au prezentat ºi conul
învãþãrii, reprezentat în continuare.
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Conul învãþãrii
În general, dupã douã
sãptãmâni ne amintim: Natura implicãrii

90% din ceea ce
spunem ºi facem

Întreprinderea 
acþiunii concrete

Activã

Simularea experienþei reale

Susþinerea 
unei prestaþii scenice

70% din ceea ce
spunem

Susþinerea unui discurs

Participarea la o discuþie

50% din ceea ce auzim
sau vedem

Asistarea la desfãºurarea
unui eveniment

Pasivã

Privitul unei manifestaþii

Privitul unor obiecte expuse

Vizionarea unui film

30% din ceea ce vedem Uitatul la poze

20% din ceea ce auzim Receptarea auditivã 
a cuvintelor

10% din ceea ce citim Cititul



Metoda de învãþare de pe locul doi

Dupã cum poþi observa din tabelul de la pagina 232, cea mai
ineficientã metodã de învãþare este prin citit ºi a doua cea mai
ineficientã metodã este prin ascultarea unui discurs…, acestea
fiind cele mai populare metode de predare din ºcolile tradiþio-
nale. În vârful conului învãþãrii se aflã întreprinderea acþiunii
concrete. Când le-am spus studenþilor cã trebuie sã iasã în lume
ºi sã caute, pur ºi simplu, soluþii la problemele lor, mulþi au amu-
þit. Evident, de la citit ºi discurs pânã la supravieþuirea în lumea
realã este o cale lungã. 

Din studiul realizat de Universitatea de stat din Arizona
reiese cã, fix sub întreprinderea acþiunii concrete, se aflã simula-
rea experienþei reale, unde intrã ºi jocurile. Cercetãtorii au vali-
dat conul învãþãrii, iar jocul nostru a fost desemnat a doua cea
mai bunã metodã de a învãþa lucruri despre administrarea banilor,
contabilitate ºi investiþii, combinând gândirea logicã a emisferei
stângi cu creativitatea emisferei drepte. Cum studenþii au lãsat
frica din subconºtient la o parte, procesul de învãþare a fost dis-
tractiv ºi motivant. Studenþii s-au simþit mai încrezãtori în forþele
proprii, mai puternici, au devenit nerãbdãtori sã înveþe mai mult
ºi mai capabili sã punã în practicã ceea ce au învãþat.

Descoperirile celor de la universitate au concordat cu desco-
peririle mele ca antreprenor educaþional. Eu am constatat cã,
dacã se concentreazã pe cea de-a patra formã de inteligenþã sem-
nalatã de Howard Gardner, inteligenþa corporalo-chinestezicã,
studenþii învaþã mai mult, mai rapid, se distreazã mai mult ºi
reþin informaþiile mai bine. În loc sã le þin niºte simple cursuri,
am jucat cu ei diferite jocuri cu scopul de a demonstra diverse
chestiuni. I-am încurajat sã participe la joc, nu i-am admonestat
pentru greºelile fãcute ºi, odatã ce am terminat jocul, am schim-
bat impresii între noi. 

Procesul de învãþare a fost un succes pentru cã jocurile
implicã activ toate cele trei pãrþi ale creierului. De multe ori, par-
ticipanþii s-au enervat, s-au înfuriat ori s-au întristat. Nu le
plãcea cã greºeau. Unii au dat vina pe joc sau pe alþi participanþi
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la curs. Toate aceste emoþii fac parte din procesul de învãþare,
atât în ceea ce priveºte cursurile mele, cât ºi în viaþa realã. 
Ca moderator, sarcina mea ca a fost sã-l fac pe participant sã uite
de vinã ºi emoþii ºi sã fie receptiv numai la joc, la ceea ce trebuia
sã înveþe din el. De îndatã ce jocul s-a încheiat, unii participanþi
au izbucnit în râs, spunând: „Nici nu mi-am dat seama, dar fac
exact acelaºi lucru ºi în viaþa realã.“ Prin cunoaºtere, care stabi-
leºte o relaþie între comportamentul simulat ºi comportamentul
din viaþa realã, participantul are oportunitatea sã facã schimbãri
concrete, dacã vrea. În acel moment de cunoaºtere, acel aha! din
viaþa realã, toate cele trei pãrþi ale creierului lucreazã împreunã.
Odatã ce se întâmplã asta, participantul se aratã dispus sã urmeze
un proces mai amplu ºi mai complex de învãþare. 

Recent, am asistat la un moment memorabil în timp ce mã
aflam într-una dintre filialele Boys and Girls Club, dintr-o
regiune foarte sãracã a Phoenixului. O echipã din compania mea
a înfiinþat un Club CASHFLOW. Ca ºi în celelalte rânduri,
predarea subiectelor financiare prin intermediul unui joc s-a
dovedit o tehnicã efectivã, profundã ºi capabilã sã schimbe viaþa
participanþilor la curs. Printre cei prezenþi acolo se numãra ºi un
participant care, în timpul ºcolii, fusese diagnosticat cu deficienþe
de învãþare ºi trimis într-o clasã specialã, pentru cei care învãþau
încet. Dupã ce a jucat jocul CASHFLOW de câteva ori cu prie-
tenii lui, el a început încet-încet sã-ºi îmbunãtãþeascã abilitãþile
de citire ºi matematice. Astãzi, el studiazã într-o clasã normalã.
Aceasta este puterea conectãrii tuturor celor trei pãrþi ale creie-
rului într-un mediu de învãþare cooperativã, ca de la egal la egal. 

Schimbã mediul… schimbã-þi viaþa!

Ca antreprenor educaþional, am înþeles cât se poate de lim-
pede cã mediul face mai mult pentru educaþie decât orice profe-
sor. Mi-am dat seama cã, oricât aº fi predat ºi oricâte informaþii
le-aº fi transmis celor care mã ascultau, dacã participantul se
întorcea în acelaºi mediu de dinainte, efectul celor predate de
mine era diminuat. Cu alte cuvinte, în cazul în care cursantul se
întorcea la slujba lui anterioarã, unde era pedepsit pentru greºeli
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ºi incapabil sã-ºi valorifice creativitatea, tot ceea ce-i predasem eu
avea o valoare micã. Mediu vechi câºtiga. 

Un vechi proverb spune aºa: „Dacã aº ºti unde-mi voi gãsi
sfârºitul…, nu m-aº duce acolo.“ Milioane de oameni trãiesc
astãzi în medii care nu sunt foarte propice pentru învãþare, îmbo-
gãþire ºi dezvoltare personalã. Mediile lor profesionale ºi fami-
liale nu-i ajutã nici sã devinã mai inteligenþi în plan financiar, nici
sã ajungã mai bogaþi. În loc sã devinã mai bogaþi, ei devin prizo-
nierii propriilor birouri ºi case. În loc sã caute succesul, majori-
tatea oamenilor lucreazã în medii care rãsplãtesc tehnicile sigure
de lucru, ºi nu faptul de a comite greºeli. Dupã cum spune Paul
Jones: „Oamenii învaþã din greºeli, nu din reuºite.“

Cum sã-þi descoperi geniul

Ca sã-þi cultivi geniul, trebuie sã descoperi un mediu propice
pentru acest lucru. De exemplu, mediul lui Tiger Woods este
terenul de golf. El nu ar fi fãcut niciodatã performanþã ca jocheu.
Donald Trump ºi-a cultivat geniul în lumea durã a afacerilor
imobiliare din New York. Acest mediu l-a provocat, l-a fãcut sã
înveþe multe ºi sã-ºi dezvolte abilitãþile de investitor.

Nu este uºor sã-þi cultivi geniul. Se ºtie cã Tiger Woods mun-
ceºte din greu ca sã fie un jucãtor genial de golf. Donald Trump
munceºte din greu ca sã fie un geniu în domeniul imobiliar. Dacã
ai vãzut clãdirile pe care le-a dezvoltat în Manhattan ºi în jurul
lumii, ºtii deja cã genialitatea lui este uºor de sesizat. Oprah se
luptã ºi înfloreºte în mediul competitiv al televiziunii.

Unul dintre motivele pentru care mulþi oameni nu-ºi pot cul-
tiva geniul este faptul cã, pur ºi simplu, sunt leneºi. Mulþi oameni
muncesc doar ca sã-ºi ia salariul lunã de lunã. Le este mai uºor sã
rãmânã mediocri decât sã munceascã din greu ca sã-ºi cultive
geniul. 

În acest punct îþi recomand sã te întrebi: „Care crezi cã este
geniul tãu ºi care este cel mai propice mediu pentru cultivarea
lui?“ O altã întrebare importantã este ºi urmãtoarea: „Ai curajul
sã schimbi mediul?“ Imagineazã-þi cum ar arãta viitorul tãu…,
dacã ai avea acest curaj.
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Pentru mulþi oameni, rãspunsurile la aceste întrebãri sunt:
„Nu ºtiu“ sau pur ºi simplu: „Nu.“ Cei mai mulþi oameni vor
doar sã se simtã în siguranþã, nu sã-ºi descopere ºi sã-ºi cultive
geniul. Este mult mai uºor sã fii mediocru, sã munceºti din greu,
sã-þi iei salariul lunã de lunã, sã economiseºti bani, sã investeºti în
diverse fonduri mutuale ºi sã trãieºti sub posibilitãþile tale. Dacã
aceste lucruri te reprezintã, atunci continuã sã faci ceea ce faci.

Fiecare dintre noi este diferit. Cu toþii avem calitãþi ºi defecte
diferite. De aceea eu nu le recomand oamenilor sã facã ceea ce am
fãcut eu. Deºi este destul de uºor sã fii antreprenor, sigur nu este
uºor sã fii un antreprenor bogat. Lumea este plinã de antreprenori
mediocri. Acelaºi lucru este valabil ºi pentru investitorii imobi-
liari. Lumea este plinã de astfel de oameni care nu fac mulþi bani.

Ideea este cã toþi avem un geniu sau un talent unic. Dacã
oamenii vor sã devinã bogaþi, poate chiar superbogaþi, ei trebuie
sã descopere un mediu propice pentru cultivarea propriei genia-
litãþi. Nu este uºor sã faci asta, dar este posibil, dacã-þi urmãreºti
scopul cu devotament ºi-þi doreºti sã reuºeºti în viaþã. În lumea
realã, devotamentul ºi voinþa sunt mai valoroase decât notele
bune luate la ºcoalã. 

Medii care te fac bogat

Dacã vrei sã devii bogat, este important ca mediul în care
trãieºti sã se îmbunãtãþeascã progresiv. De aceea eu dau din cap a
refuz de fiecare datã când aud cã vreun expert îi recomandã lumii
sã trãiascã sub posibilitãþile ei. Trãind sub posibilitãþile tale, te
expui încontinuu la influenþa unui mediu tot mai puþin ofertant.
Când eram mic, de fiecare datã când traversam podul cãtre car-
tierul prietenilor mei bogaþi, mã tot gândeam cum o fi sã ai un
standard ridicat de viaþã…, un standard de viaþã pe care mi-l
doream. Creierul meu cãuta modalitãþi prin care sã ajung sã am
ºi eu un asemenea standard de viaþã.

Acest lucru nu înseamnã cã trebuie sã te arunci cu capul
înainte, sã-þi cumperi o casã mare, câteva maºini bãtãtoare la
ochi, multe haine noi ºi sã te afunzi în datorii rele. Ceea ce vreau
sã spun este cã trebuie sã-þi stimulezi mintea în mod conºtient ºi
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inteligent, astfel încât sã ajungi sã-þi îmbunãtãþeºti standardul de
viaþã ºi sã devii mai inteligent în plan financiar. 

Cea mai bunã modalitate de a-þi mãri IQ-ul financiar constã,
în primul rând, în descoperirea unui mediu propice pentru culti-
varea propriului geniu. În acest sens, poþi, efectiv, sã mergi la
bibliotecã ºi sã citeºti o carte scrisã de o persoanã care te inspirã
sau sã rãsfoieºti reviste care au poze cu case grandioase. În primul
rând, trebuie sã-þi stimulezi neuronii-oglindã în mod conºtient,
astfel încât sã ajungi sã ai standardul de viaþã pe care þi-l doreºti
ºi sã calci pe urmele oamenilor care te inspirã.

Pe scurt

Oamenii care se descurcã greu cu banii au tendinþa sã nu-ºi
mãreascã IQ-ul financiar. Ei cautã sã trãiascã în medii mediocre
ºi sã gãseascã soluþii îndoielnice la problemele lor. Aceºti oameni
sunt marginalizaþi, plãtesc taxe mari, muncesc din greu ºi trãiesc
sub posibilitãþile lor. Chiar dacã aceºti oameni sunt inteligenþi,
buni ºi educaþi, dacã nu devin mai inteligenþi în plan financiar
prin intermediul tuturor celor trei pãrþi ale creierului, probabil
cã ei se vor descurca în continuare greu cu banii. 

Ca sã ai succes, trebuie sã dai dovadã de un oarecare grad de
rezistenþã fizicã ºi mintalã. Dacã îþi poþi antrena emisfera stângã,
fãcând-o sã înþeleagã domeniul financiar, dacã îþi poþi stimula
emisfera dreaptã, fãcând-o sã vinã cu soluþii creative, dacã poþi
rãmâne entuziast, ºi nu fricos, la nivelul subconºtientului ºi dacã,
dupã toate acestea, poþi lua atitudine în sensul dorit, asumându-þi
eventualele greºeli ºi învãþând din ele, lucrurile vor deveni mai
simple ca niciodatã ºi vei fi capabil sã-þi cultivi geniul!
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CAPITOLUL 10

Cum sã-þi mãreºti 
IQ-ul financiar:

câteva aplicaþii practice

În aceastã carte am discutat cu precãdere despre dezvoltarea
formelor de inteligenþã în plan financiar ºi despre mãrirea
IQ-ului financiar. Dupã cum am scris ceva mai în urmã, ca sã
devii bogat ºi sã ai succes, trebuie sã dai dovadã de integritate în
privinþa tuturor celor cinci forme de inteligenþã în plan financiar.
ªtiu cã este uºor de zis ºi greu de fãcut. Procesul de dezvoltare a
celor cinci forme de inteligenþã în plan financiar dureazã o viaþã.
Acest proces nu poate fi îndeplinit într-o zi sau într-un an. Pânã
ºi eu mai lucrez la dezvoltarea formelor mele de inteligenþã în
plan financiar. Te încurajez sã faci ºi tu la fel. În acest capitol îþi
voi pune la dispoziþie câteva modalitãþi practice prin intermediul
cãrora poþi sã-þi ºlefuieºti IQ-ul financiar. 

Mulþi consilieri financiari recomandã investiþiile pe termen
lung. De fapt, cei mai mulþi dintre ei vor sã-þi laºi banii pe mâna
lor ca sã strângã comision dupã comision… pe termen lung.
Problema e cã, în aceastã situaþie, tu nu înveþi prea multe, asta
dacã înveþi ceva. La sfârºitul acelei perioade lungi, nu vei fi nea-
pãrat mai inteligent în plan financiar ºi nici nu vei avea un IQ
financiar mai mare. În plus, cei mai mulþi consilieri fac investiþii



cu risc ridicat, care îþi aduc profituri mici ºi-þi asigurã un control
mic asupra investiþiei. 

În loc sã urmezi orbeºte sfatul consultantului tãu financiar, ar
trebui sã iei în considerare investiþiile pe termen lung în medii
intermediare, care-þi stimuleazã toate cele trei pãrþi ale creierului
ºi care reprezintã oportunitãþi de mãrire a propriului IQ finan-
ciar. Ar trebui sã cauþi niºte medii intermediare în cadrul cãrora
sã-þi poþi dezvolta într-un mod practic geniul ºi toate cele trei
pãrþi ale creierului. Câteva exemple de astfel de medii sunt urmã-
toarele:

1. ªcoala. ªcoala este un mediu intermediar pentru majoritatea
oamenilor. Luând parte la cursuri, poþi sã-þi îmbunãtãþeºti foarte
bine funcþiile emisferelor stângã ºi dreaptã. În ceea ce priveºte
ºcolile tradiþionale, acestea nu sunt niºte medii propice pentru
stimularea activitãþii subconºtiente a cerebelului, cea mai puter-
nicã parte a creierului. Majoritatea ºcolilor tradiþionale amplificã
frica de eºec ºi de a face greºeli, care se rãsfrânge asupra neuro-
nilor-oglindã. 

2. Biserica. Am observat cã existã douã tipuri de biserici: biseri-
cile în care preoþii propovãduiesc dragostea faþã de Dumnezeu ºi
bisericile în care preoþii propovãduiesc frica de Dumnezeu. 
Nu ºtiu cât de bine este sã-þi fie fricã de Dumnezeu, însã cred cã
biserica este un mediu foarte bun care-þi dã putere spiritualã ºi
care te ajutã sã-þi stimulezi activitatea subconºtientã. Eu sper cã
o persoanã care are mai multã putere spiritualã va reuºi sã fie mai
moralã ºi mai generoasã. 

3. Armata. Infanteria Marinã a fost un mediu grozav pentru
mine, un mediu în care mi-am stimulat toate cele trei pãrþi 
ale creierului. Activitatea de pilot implica folosirea fiecãrei pãrþi
a creierului ºi a fiecãreia dintre cele ºapte forme de inteligenþã,
inclusiv cea muzicalã. Adesea, noi, piloþii, cântam piese de rock &
roll, ca sã ne facem curaj în timp ce pilotam elicopterele spre
câmpul de luptã. Astãzi, cred cã sunt un antreprenor mai bun,
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mai ales când pierd bani, tocmai pentru cã am învãþat sã-mi valo-
rific inteligenþa intrapersonalã ºi sã-mi controlez temerile.

4. Marketingul multinivel. Majoritatea companiilor cu un sis-
tem de marketing multinivel reprezintã niºte medii incredibile
pentru învãþare, pentru cã oferã training, sprijin, o structurã de
afaceri ºi produse — astfel, te poþi concentra asupra cultivãrii
abilitãþilor tale în materie de vânzãri ºi asupra dezvoltãrii pro-
priei afaceri. Le recomand tuturor celor care vor sã fie antrepre-
nori sã se alãture unei companii care funcþioneazã în sistem de
marketing multinivel, pentru cã acolo se oferã unul dintre cele
mai bune tipuri de training în domeniu, axat pe dezvoltarea abili-
tãþilor practice. Aceste companii se concentreazã asupra stimu-
lãrii tuturor celor trei pãrþi ale creierului, dar mai ales a activitãþii
subconºtiente.

Programele de training în marketing multinivel sunt foarte
bune pentru dezvoltarea inteligenþei interpersonale ºi a celei
intrapersonale. Dezvoltarea acestor douã forme de inteligenþã îþi
va schimba viaþa ºi-þi va creºte standardul de viaþã, pentru cã vei
învãþa cum sã-þi depãºeºti frica de ceilalþi oameni ºi frica de eºec.
Cât priveºte procesul de învãþare în mediul de marketing mul-
tinivel, cel mai mare avantaj este cã, într-un astfel de mediu, eºti
încurajat, ºi nu nevoit sã înveþi de fricã, aºa cum se întâmplã în
ºcoli ºi în biserici. În loc sã te exmatriculeze sau sã te concedieze
pentru o performanþã submediocrã, oamenii din spatele aface-
rilor de acest gen se vor strãdui sã te stimuleze, atâta vreme cât
eºti dispus sã înveþi ºi sã te dezvolþi. Cunosc câþiva oameni care
au lucrat ºi cinci ani pentru o companie de profil pânã când,
într-un final, au reuºit sã-ºi învingã îndoielile ºi temerile. Dupã
aceea, banii au venit de la sine.

5. Companiile. Practic, existã douã tipuri de companii: mari ºi
mici. Companiile mari pot fi un mediu grozav pentru stimularea
tuturor celor trei pãrþi ale creierului, mai ales a activitãþii subcon-
ºtiente. Stresul cu care se confruntã prietenii mei care lucreazã în
corporaþii mari este inimaginabil. Cum reuºesc, nu ºtiu… Jocu-
rile minþii ºi politica din spatele companiei asigurã existenþa unor
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oportunitãþi mari mulþumitã cãrora poþi sã-þi dezvolþi inteligenþa
interpersonalã ºi pe cea intrapersonalã. 

Pentru oamenii care vor sã fie antreprenori, obþinerea unei
slujbe într-o companie micã poate fi un prilej foarte bun pentru
a învãþa lucruri din domeniu. Companiile mici au un avantaj faþã
de cele mari: aici poþi sã înveþi multe despre toate aspectele afa-
cerii. În cartea Înainte de a demisiona, am vorbit despre cele opt
componente esenþiale ale unei afaceri. Lucrând pentru o companie
micã, ai mai multe ºanse sã aprofundezi toate cele opt compo-
nente ale unei afaceri ºi sã te alegi cu o experienþã semnificativã în
domeniu. 

6. Seminariile. Sistemul tradiþional de învãþãmânt le asigurã o
pregãtire fundamentalã celor care vor sã facã studii de speciali-
tate, precum medicii, avocaþii ºi arhitecþii. De asemenea, acest
sistem este important ºi pentru oamenii care vor sã avanseze în
ierarhia corporatistã sau guvernamentalã, întrucât aici este impo-
sibil sã fii promovat, dacã nu ai diplome care atestã cã ai fãcut
studii de specialitate. Totuºi seminariile sunt, ºi ele, foarte bune
pentru oamenii care vor sã fie antreprenori sau investitori.
Astãzi, existã seminarii ºi cursuri practice despre orice domeniu
profesional de pe planeta noastrã. Tot ce trebuie sã faci este sã te
înscrii la un astfel de program care îþi stârneºte interesul. 

Compania „Tatã Bogat“ le oferã seminarii foarte bune oame-
nilor care vor sã devinã profesioniºti în domeniul imobiliar sau
care vor sã înveþe sã comercializeze acþiuni. Sunt foarte mândru
de aceste programe, pentru cã sunt predate de specialiºti care pun
în practicã ceea ce predau. Cursurile avansate sunt captivante ºi
trebuie învãþate pas cu pas. De exemplu, trebuie sã mergi prin
diverse cartiere ºi sã faci oferte reale cu bani reali. Dacã alegi
cursul de dezvoltare imobiliarã, vei lucra cu proiecte reale de
dezvoltare imobiliarã. Cel mai important este cã toate cursurile
noastre sunt concepute pentru a stimula ºi consolida toate cele
trei pãrþi ale creierului ºi pentru a le face sã lucreze la unison.
Concentrându-te asupra tuturor celor trei pãrþi ale creierului,
profiturile ºi ºansele tale de reuºitã se mãresc. 
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Pentru mai multe informaþii despre programele noastre,
viziteazã site-ul www.richdad.com. Aici vei gãsi tot ceea ce cauþi
în numai câteva minute. 

7. Coaching. Eu ºi Donald Trump am avut noroc de taþi bogaþi
care ne-au instruit în materie de probleme organizatorice. Orice
om care a jucat vreodatã un sport de echipã ºtie cât de important
poate fi un antrenor pentru succesul unei echipe.

ªi compania „Tatã Bogat“ are o divizie destinatã coachingului.
Personalul este format din antrenori profesioniºti care nu numai
cã sunt grozavi, dar ºi pun în practicã ceea ce susþin în timpul
orelor de coaching. Sesiunile de coaching oferite de compania
„Tatã Bogat“ sunt pentru oamenii care vor sã li se acorde atenþie
de la egal la egal. Pentru mai multe informaþii despre sesiunile
noastre de coaching, viziteazã site-ul www.richdad.com. Ase-
menea tuturor programelor oferite de compania „Tatã Bogat“, ºi
în cazul coachingului accentul cade cu precãdere pe stimularea
tuturor celor trei pãrþi ale creierului. 

Acum, poate cã-þi spui urmãtoarele lucruri: „De unde sã iau
bani ca sã-mi permit sã merg la un program de coaching? Sunt
lefter…“ sau: „La ce-mi foloseºte mie coachingul? Sunt per-
fect!“ Nu uita cã, atunci când cineva spune: „Nu-mi permit
asta“ sau: „N-am nevoie de ajutor“, în condiþiile în care, de fapt,
are nevoie de ajutor, toate aceste vorbe sunt controlate de activi-
tatea subconºtientã. Ceea ce înseamnã cã persoana care le ros-
teºte chiar are nevoie sã participe la un program de coaching.

Orice om pregãtit sã treacã din punctul A în punctul B, adicã
dintr-un mediu în altul, are nevoie de coaching. Dacã tatãl meu
bogat nu m-ar fi instruit vreme de aproape 30 de ani, n-aº fi ajuns
unde sunt acum. Chiar ºi azi mai fac ºedinþe de coaching, pentru
cã activitatea subconºtientului meu încã nu concordã cu spiritul
meu. 

8. Cluburile CASHFLOW. Astãzi existã mii de cluburi CASH-
FLOW peste tot în lume. Liderii cluburilor sunt voluntari cãrora
le place sã punã bazele unui mediu de învãþare marca „Tatã
Bogat“. În unele cluburi, oamenilor care vor sã-ºi mãreascã IQ-ul
financiar li se pune la dispoziþie curriculumul oficial al companiei
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„Tatã Bogat“, structurat pe 10 etape ºi realizat chiar de mine.
Multe cluburi funcþioneazã pe gratis; câteva încaseazã o taxã
neînsemnatã ca sã-ºi acopere cheltuielile. Pentru mai multe
informaþii pe aceastã temã, viziteazã site-ul www.richdad.com ºi
cautã un club CASHFLOW în apropiere de zona în care locu-
ieºti. Apartenenþa la un club este o modalitate foarte bunã de a
întâlni oameni care gândesc la fel ca tine ºi de a-þi activa neu-
ronii-oglindã din creier. Ca idee, poþi chiar sã întemeiezi un club
CASHFLOW pe cont propriu în cartierul tãu, la bisericã sau
prin afiliere la compania ta. 

9. Un discurs care poate fi descãrcat de pe internet. Pe 6 septem-
brie 2007, i-am luat un interviu dlui Michael Carlton, doctor în
medicinã ºi expert în materie de creier ºi dependenþe. Titlul dis-
cuþiei a fost: „Este posibil ca oamenii sã fie dependenþi de sãrã-
cie?“ Acesta a fost unul dintre cele mai bune interviuri la care am
avut vreodatã plãcerea sã iau parte. În discursul lui, Carlton mi-a
dat multe detalii despre felul în care funcþioneazã creierul ºi cum
se face cã unii oameni sunt bogaþi ºi unii sunt sãraci. Totul are
legãturã cu dependenþele pe care le dezvoltã oamenii. Pentru a
intra în posesia unei copii a discursului lui Carlton, viziteazã
site-ul www.richdad.com ºi descarc-o. Cred cã interviul o sã þi se
parã amuzant ºi plin de informaþii. În acest fel îþi mulþumesc eu
cã ai citit aceastã carte.

Aº putea sã mai enumãr multe alte medii intermediare simi-
lare cu cele menþionate pânã acum. Pentru mine, Infanteria
Marinã, compania Xerox, propriile afaceri ºi investiþii imobiliare
au fost mediile în care am învãþat sã-mi cultiv geniul. Dacã vrei
sã-þi cultivi ºi tu geniul, care crezi cã este cel mai bun mediu
pentru tine?

Ce-þi trebuie ca sã ajungi antreprenor?

Cei mai mulþi dintre noi ºtiu cã antreprenorii sunt cei mai
bogaþi oameni de pe pãmânt. În prezent, unii dintre cei mai
faimoºi antreprenori sunt: Richard Branson, Donald Trump,
Oprah Winfrey, Steve Jobs ºi Rupert Murdoch. 
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Existã mulþi oameni care se întreabã: „Oare oamenii se nasc
antreprenori sau pot deveni antreprenori?“ Unii oameni cred cã
o persoanã trebuie sã fie specialã sau cã trebuie sã se întâmple
cine ºtie ce miracol pentru ca aceasta sã devinã antreprenor.
Dupã pãrerea mea, nu este aºa greu sã ajungi antreprenor. 
De exemplu, în cartierul meu stã o liceanã care are o afacere
înfloritoare axatã pe servicii de baby-sitting ºi care angajeazã
personal din rândul colegelor ei. Aceastã fatã este antreprenoare.
Un alt bãiat tânãr are o afacere micã de care se ocupã dupã ºcoalã.
El este antreprenor. Copiii ºi tinerii au, în general, un mare avan-
taj de partea lor: nu ºtiu ce înseamnã frica. Dupã pãrerea celor
mai mulþi adulþi, acesta este singurul lor avantaj. 

Douã caracteristici ale antreprenorilor

Astãzi, existã milioane de oameni care viseazã sã renunþe la
slujbele lor ºi sã se facã antreprenori, sã-ºi conducã propriile
afaceri. Problema este cã, pentru majoritatea oamenilor, acest vis
este… doar un vis. Nu devine niciodatã realitate. Acest lucru mã
face sã mã întreb de ce cei mai mulþi oameni nu-ºi îndeplinesc
visul de a deveni antreprenori.

Cel mai bun rãspuns la aceastã întrebare este dat de un prieten
de-ai mei. El spune: „Antreprenorii au douã caracteristici…,
ignoranþa ºi curajul.“

Aceastã evaluare simplã este profundã. Merge dincolo de
domeniul antreprenorial, surprinde motivul pentru care unii
oameni sunt bogaþi, iar restul, sãraci. De exemplu, una dintre
cauzele pentru care atât de mulþi foºti studenþi de nota 10 nu sunt
bogaþi este cã, deºi sunt inteligenþi, acestora le lipseºte curajul.
Existã mulþi oameni cãrora le lipsesc ºi cunoºtinþele adecvate, ºi
curajul.

Povestea a doi oameni

Am un prieten care este un hair stylist excelent. Când vine
vorba de a le face pe femei sã fie frumoase, el este ca un magician.
Ani de zile, mi-a tot spus cã vrea sã-ºi deschidã propriul salon.
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Are planuri mari, dar, din pãcate, este încã necunoscut în dome-
niu, întrucât lucreazã ca angajat într-un salon mare, unde este
într-un permanent conflict cu proprietarul salonului.

Un alt prieten are o soþie care s-a sãturat sã fie însoþitoare de
zbor. Acum doi ani, ea ºi-a dat demisia ºi s-a apucat de studii ca
sã devinã stilistã pentru coafor. Acum o lunã, ºi-a deschis salonul
cu surle ºi trâmbiþe. Salonul aratã grozav, iar femeia respectivã a
atras unii dintre cei mai buni profesioniºti, determinându-i sã
lucreze acolo. 

Când prietenul meu care deja e stilist pentru coafor a auzit
despre salonul ei, a spus: „Cum sã-ºi deschidã salon? Nu are
talent. Nu e înzestratã. Nu s-a pregãtit la New York ca mine.
Plus cã nu are niciun pic de experienþã. Îi dau un an, dup-aia o sã
eºueze.“

Ar putea sã eºueze. Potrivit statisticilor, 90% dintre toate afa-
cerile eºueazã în primii cinci ani. Dar morala poveºtii se referã
exact la impactul pe care-l au ignoranþa ºi curajul asupra vieþilor
noastre. În acest exemplu, avem un stilist care este talentat, dar
cãruia îi lipseºte curajul, ºi un alt stilist, cãruia îi lipseºte expe-
rienþa, dar care are curaj. Dupã pãrerea mea, aceastã relaþie dintre
ignoranþã ºi curaj este însãºi esenþa vieþii. 

În 1974, nu aveam nici slujbã, nici bani ºi nici prea multã
experienþã în afaceri. Nu puteam sã trãiesc sub posibilitãþile mele
pentru cã nu aveam sub ce posibilitãþi sã trãiesc. Nu puteam
sã-mi diversific portofoliul de investiþii pentru cã nu aveam por-
tofoliu. Nu aveam decât curaj! În viaþa realã, curajul este mai
important decât notele bune pe care le primim la ºcoalã. Trebuie
sã ai curaj pentru a-þi descoperi, a-þi cultiva ºi a-þi dãrui geniul
lumii.

Nu uita cã gândirea este infinitã ºi cã îndoielile te limiteazã.
Ayn Rand, autoarea cãrþii Atlas Shrugged, a spus: „Bogãþia este
produsul capacitãþii omului de a gândi.“ Aºadar, dacã eºti pregã-
tit sã-þi schimbi viaþa, descoperã mediul în care poþi gândi cu
toate cele trei pãrþi ale creierului ºi în care te poþi îmbogãþi. Cine
ºtie?! S-ar putea sã-þi descoperi chiar ºi geniul.
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Bucla de feedback: 
oamenii nu prosperã în singurãtate

Trãim într-o lume a feedbackului. Când urcãm pe cântarul
din baie, acesta ne dã un feedback. În cazul în care cântarul
indicã faptul cã suntem mai grei cu 4,5 kg, s-ar putea sã nu ne
placã feedbackul lui, mai ales dacã avem deja 9 kg peste greu-
tatea normalã. Când medicul îþi ia tensiunea ºi-þi trimite proba
de sânge la laborator, el cautã sã obþinã un feedback. 

Feedbackul este important. Acesta poate fi o sursã foarte
importantã de informaþii cu privire la noi înºine ºi la mediul în
care trãim. Numai cã, dacã nu ne place feedbackul pe care-l
primim dintr-o parte sau alta, activitatea subconºtientã poate 
sã respingã, sã distorsioneze, sã diminueze sau chiar sã nege
importanþa informaþiilor obþinute prin feedback. 

Una dintre cele mai revelatoare lecþii pe care le-am învãþat 
în Infanteria Marinã a fost despre importanþa feedbackului. 
De fiecare datã când greºeam ceva, primeam un feedback vehe-
ment ºi, categoric, dur. Când am lucrat alãturi de tatãl meu
bogat, feedbackul lui a avut aceeaºi intensitate. Când am lucrat
la cartea pe care am scris-o împreunã cu Donald Trump, am
primit un feedback foarte rapid ºi tãios de la el. Dacã nu aº fi
trecut prin pregãtirea militarã sau dacã nu aº fi lucrat cu tatãl
meu bogat, ºtiu cã nu aº fi putut niciodatã sã lucrez cu Donald.
Feedbackul lui a fost rapid ºi la obiect. ªtiu cã, dacã l-aº fi con-
trazis, dacã nu aº fi fost de acord sau dacã nu aº fi dat atenþie
feedbackului lui, n-aº mai fi lucrat cu Donald — ºi nici n-aº mai
fi învãþat atât de multe. 

Menþionez asta pentru cã, astãzi, mulþi dintre noi lucreazã în
medii în care feedbackul nu este permis, nu este direct ºi nu este
sincer. Oamenii care lucreazã în multe ºcoli ºi companii se tem
sã-þi dea un rãspuns real, pentru cã le e fricã sã nu fie daþi în
judecatã. Mulþi prieteni sau colegi te vor vorbi pe la spate,
pentru cã le lipseºte curajul de a-þi spune adevãrul în faþã. Un
astfel de mediu nu este deloc sãnãtos. Este un mediu disfunc-
þional. 
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Un mediu sãnãtos este cel în care primeºti feedback. Viaþa îþi
furnizeazã constant informaþii nepreþuite, dacã eºti dispus sã le
receptezi, ºi în cea mai mare parte a timpului, feedbackul este
gratuit. De fiecare datã când deschizi plicul cu banii de salariu ºi
vezi cât de mult þi s-a oprit pentru taxe, primeºti un feedback
gratuit. Atunci când creditorii îþi bat la uºã ºi-þi cer sã-þi plãteºti
datoriile, primeºti un feedback gratuit. Când petreci foarte mult
timp la locul de muncã ºi câºtigi prea puþini bani, primeºti un
feedback gratuit. Când copiii tãi se drogheazã ºi sunt urmãriþi
de oamenii legii, primeºti un feedback gratuit. Când prietenii tãi
sunt toþi niºte rataþi, primeºti un feedback gratuit. Feedbackul
este o sursã grozavã de informaþii. Lumea realã încearcã sã-þi
transmitã ceva.

Standardul tãu de viaþã este o sursã extraordinarã de feed-
back. Dacã trãieºti într-o casã care te face sã te simþi sãrac, pri-
meºti un feedback. Când conduci o maºinã ieftinã, dar ai prefera
sã conduci un Lamborghini, primeºti un feedback. Când ai un
standard de viaþã potrivit, te simþi în largul tãu. Asta nu în-
seamnã cã standardul de viaþã al unui om trebuie catalogat prin
formule precum: confortabil, ieftin sau compromiþãtor. A avea
un standard de viaþã potrivit înseamnã a fi îndrãgostit ºi mândru
de casa, prietenii ºi posesiunile tale, ºi nu a tânji dupã standardul
de viaþã al altcuiva. Repet, nu trebuie sã faci datorii ca sã-þi
îmbunãtãþeºti standardul de viaþã. Pentru asta, trebuie, în pri-
mul rând, sã descoperi un mediu în care sã înveþi lucruri, sã devii
mai inteligent ºi apoi, mai bogat. 

Nu trebuie neapãrat sã mergi la o ºcoalã foarte bunã, sã ai o
slujbã grozavã sau sã citeºti cãrþi extrem de interesante, ca sã afli
unele dintre cele mai bune informaþii din lume. Tot ce trebuie sã
faci este sã priveºti lumea din jurul tãu ºi sã vezi ce feedback îþi
transmite. 

Iatã trei lucruri importante despre feedback:

1. Fii curajos: fii deschis spre feedback! Dacã vrei sã devii mai
bun în ceea ce faci, cautã sã obþii cât mai multe feedbackuri. 
De aceea antrenorii ºi mentorii sunt importanþi pentru oamenii
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de succes. Oamenii de succes cautã sã obþinã cât mai multe feed-
backuri.

2. Oferã feedback sau dã sfaturi numai dacã þi se cer! Nimic
nu-i înfurie pe oameni mai mult decât un feedback pe care nu
l-au cerut…, chiar dacã este vorba de un feedback de care ºtiu cã
au nevoie. Dupã cum spune o vorbã înþeleaptã: „Nu te bãga
unde nu-þi fierbe oala!“ Îþi pierzi timpul de pomanã ºi s-ar
putea sã-þi strici relaþiile cu oamenii.

3. Escrocii îþi vor spune ceea ce vrei sã auzi, nu ceea ce trebuie
sã auzi. Escrocii îi prãduiesc pe oamenii cu mintea slabã ºi vul-
nerabili. Ei îþi vor exploata slãbiciunile, iar apoi vor fabrica ºi
vor expedia în masã un mesaj din care sã reiasã slãbiciunile tale. 
În lumea banilor, escrocii au convins masele cã faptul de a avea
un portofoliu diversificat de investiþii ºi de a trãi sub posibilitã-
þile lor este un comportament inteligent, deºi cei mai inteligenþi
investitori, printre care ºi Warren Buffett, nu au un portofoliu
diversificat ºi nu le recomandã oamenilor sã trãiascã sub posibi-
litãþile lor.

Buffett trãieºte conform standardului lui de viaþã, care este
foarte diferit de standardul de viaþã al lui Donald Trump.
Warren Buffett locuieºte în Omaha, Nebraska, ºi Donald Trump
locuieºte în New York. Ideea este cã aceºti bãrbaþi au posibili-
tatea sã trãiascã oriunde în lume ºi la orice standard de viaþã pe
care ºi-l doresc. Sunt fericiþi cu standardul propriu de viaþã. 

În acest punct, adreseazã-þi urmãtoarele întrebãri impor-
tante:

• Locuieºti unde vrei sã locuieºti ºi ai standardul de viaþã pe
care þi-l doreºti?

• Ai un portofoliu diversificat de investiþii ºi trãieºti sub
posibilitãþile tale, astfel încât escrocii sã poatã trãi peste
posibilitãþile lor?

• Te asociezi cu prietenii ºi oamenii cu care vrei sã fii asociat?
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Dacã vrei sã fii mai sãnãtos, mai inteligent, mai bogat, mai
fericit, acordã o atenþie mai mare feedbackurilor pe care le pri-
meºti. Acestea cuprind cele mai importante informaþii din lume.
Fie cã-þi place feedbackul pe care-l primeºti, fie cã nu, vei avea
succes numai dacã ai curajul sã-l receptezi ºi sã înveþi din el. 
Îþi mulþumesc cã ai citit aceastã carte! 
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CASHFLOW Technologies, Inc.

Robert Kiyosaki ºi Kim Kiyosaki ºi-au alãturat forþele ca

manageri ai firmei CASHFLOW Technologies, Inc. în scopul 

de a contribui la o educaþie financiarã inovatoare.

Misiunea companiei, aºa cum o vãd fondatorii ei:

„Sã creºtem bunãstarea financiarã a umanitãþii.“

CASHFLOW Technologies, Inc. face cunoscute învãþãturile

lui Robert, prin intermediul produselor: Cadranul CASHFLOW

din cartea Tatã bogat, tatã sãrac, planºeta jocului CASHFLOW

(numãr patent 5.826.878) ºi planºeta jocului CASHFLOW pentru

copii. Existã ºi produse adiþionale (unele disponibile pe piaþã,

altele în stadiu de dezvoltare), destinate acelor oameni care

doresc sã-ºi perfecþioneze educaþia financiarã ºi proiectate pentru

a-i ghida pe calea libertãþii.
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